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Lyhenteet 
kbps Kilobittiä sekunnissa. Tiedonsiirtonopeuden mittayksikkö. 
RFID Radio frequency identification eli radiotaajuus tunnistus. 
NFC Near field communication on puhelimissa lyhyen etäisyyden tunnistami-
seen käytetty radiotunnistus-tekniikka. 
tagi NFC-tunniste. 
Padi/ Tabi Viittaa matkapuhelin ja tietokone valmistajien kosketusnäytöllisiin puheli-
men ominaisuuksilla varustettuihin tietokoneisiin. Esimerkiksi Galaxy Tab 
Samsungilta tai Ipad Applelta. 
GPS Global Positioning System, kansainvälinen paikannustekniikka.
SHOK Strategisen huippuosaamisen keskittymä. 
 
CRM Customer relationship management eli asiakkuuden hallinta.
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1 Johdanto 
 
Weide Oy on 2012 perustettu RFID-tekniikalla käytännön sovelluksia tekevä Eija Wei-
den ja Aksu Weiden omistama osakeyhtiö. Weide Oy valmistaa ja suunnittelee ohjel-
mistoja keskittyen RFID-teknologiaan. Laitealustoina käytetään standardeja Windows-
työasemia ja puhelimia, RFID-laitteita, tarvikkeita maahantuodaan tarpeen mukaan. 
Näistä elementeistä muodostetaan asiakkaiden omia toteutuksia ja liiketoimintaa tuke-
via ratkaisuja. Tämän insinöörityön tavoite on muodostaa liiketoimintasuunnitelmaa 
edeltävä strateginen raamitus Weide Oy:lle, lisäksi yrityksen strategia tulee pohjautu-
maan sinisenmeren strategiaan.  
1.1 Projektin taustat 
Weide Oy on 19.3.2012 perustettu osakeyhtiö, jonka toimiala on kaikki laillinen liiketoi-
minta. Erityisesti asiakaspalvelua parantavien palveluiden, ohjelmistojen, laitteiden ja 
järjestelmien myynti, maahantuonti ja valmistus. Weide Oy:n toimitusjohtajana toimii 
Aksu Weide. Weide Oy:n vahvuuksiin kuuluu hyvä ohjelmointitaito ja vakaa tuntemus 
ICT-infrastruktuurin hallinnasta. Weide Oy on kehittämässä koko laitteiden elinkaaren 
hallintaa helpottavaa nfc-teknologiaan pohjautuvaa ncf assets -nimistä ohjelmaa, joka 
tulee olemaan keskeinen tekijä Weide Oy:n liiketoimintasuunnitelmassa. Elinkaaren 
hallinta toimii niin, että jo laitteen ensimmäinen ostaja, leasing-yhtiö, laittaa nfc tagin 
laitteisiin, jolle pystyy NFC assets -ohjelmalla syöttämään kaikki keskeiset tiedot ko-
neesta sisältäen MAC-tunnuksen, sarjanumeron, asiakaskohtaisen ID:n, käyttäjän tie-
dot, takuun voimassaoloajan ja leasing -sopimuksen päättymisajan. Tämän jälkeen tie-
dot ovat aina helposti siirrettävissä asiakkaiden tietojärjestelmiin pilvipalvelun kautta, 
huoltojen, inventaarioiden ja palautusten yhteydessä. 
Weide Oy:llä on ollut pienimuotoista liiketoimintaa koko olemassaoloaikansa, mutta 
yrityksessä on halua saada kasvatettua liiketoimintaa suuremmaksi. Tähän asti Weide 
Oy:n tulot ovat koostuneet pienien ohjelmointi- ja suunnittelutöiden myymisestä ja pie-
nimuotoisesta laitteiden maahantuonnista. Weide Oy:llä on halua muodostaa kunnolli-
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nen liiketoimintasuunnitelma Weide Oy:n kehittämille uusille tuotteille. Avuksi on pää-
tetty ottaa järjestelmällinen lähestymistapa, jota edustaa tämä insinöörityö, joka luo 
strategisen pohjan varsinaiselle liiketoimintasuunnitelmalle. Tämä insinöörityö luo Wei-
de Oy:n liiketoimintasuunnitelmaa edeltävän strategisen raamituksen kuitenkaan pe-
rehtymättä itse liiketoimintasuunnitelman tekemiseen. Strateginen raamitus sisältää 
strategian keskeiset valinnat, strategisen profiilin laatimisen, toimintaympäristön ana-
lyysin ja liiketoimintamallin canvasin. 
1.2 Tavoite 
Tämän insinöörityön tavoite on muodostaa strateginen raamitus ennen Weide Oy:n 
liiketoimintasuunnitelman laatimista ja tätä tukemaan. Täsmällisemmin tässä insinööri-
työssä laaditaan Weide Oy:lle toimintaympäristön analyysi, tehdään keskeiset strategi-
set valinnat sekä muodostetaan raamitason liiketoimintamalli. 
1.3 Insinöörityön toteutustapa 
Perehdyn kirjallisuudesta sinisen meren strategiaan, toimintaympäristöanalyysiin ja lii-
ketoimintasuunnitelman tekemiseen ja muodostan näistä selkeän kuvan, hyödynnän 
kuvaa liiketoimintasuunnitelman strategisen raamituksen tekemiseksi ja muodostan 
toimivan raamituksen Weide Oy:lle ja nfc assets -ohjelmalle. 
Raamitason liiketoimintasuunnitelmaan tulen hyödyntämään kirjalähteiden lisäksi mah-
dollisten asiakkaiden haastatteluja. Tulen esittelemään nfc assets -ohjelmaa mahdolli-
sille asiakkaille ja kyselemään yritysten kiinnostusta pilottiin osallistumisesta. Lisäksi 
tulen perehtymään viime vuosina tehtyihin RFID- ja NFC-tekniikkaa käsitteleviin opin-
näytetöihin ja tekemään näistä omat päätelmäni. 
Tutkimusmenetelmäksi on valittu toimintatutkimus, jossa tutkija on yrittäjän roolissa. 
Toimintatutkimus on kvalitatiivista ja kvantitatiivista tutkimusta yhdistävä tutkimismeka-
nismi, jossa tutkija pyrkii vaikuttamaan tutkittavaan ilmiöön. Tarkoituksena ei ole saada 
yleisesti pätevää tietoa vaan parannettua toimintatapaa yksittäisessä erityisessä pro-
sessissa, tässä tapauksessa liiketoimintasuunnitelman luomisessa. Toimintatutkimus 
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on prosessi joka tähtää asioiden kehittämiseen ja prosessien parantamiseen. (Virtuaa-
liaamk -verkosto, amk.fi). 
Toimintatutkimuksessa on kuusi vaihetta: parannusta vaativan kohteen määrittäminen, 
kirjalliseen materiaaliin ja parhaisiin käytäntöihin perehtyminen, tarkka lähentymistapo-
jen tai ongelmien määrittely, suunnitellaan, mitä tulee tehdä, että työ saadaan tehtyä, 
määritellään, kuinka arvioidaan työtä ja kuinka saadaan palautetta ja lopuksi analysoi-
daan koottu tietoaines ja evaluoidaan tulokset. (VirtuaaliAMK -verkosto, amk.fi) 
 
Kuva 1. Prosessi. 
Työkaluiksi olen valinnut Sinisen meren strategiasta: kuusi keinoa sinisen meren löy-
tämiseksi taulukon, strategisen visualistoimisen taulukon, testikysymykset liikeideasta 
ja asiakkaan saaman hyödyn arviointityökalun. Toimintaympäristöstä työkaluiksi olen 
valinnut makroympäristön analysointityökalun, mikroympäristön analysointityökalun, 
omien vahvuuksien analysointityökalun ja kilpailukyvyn analysointityökalun. Liiketoimin-
tamallissa hyödynnän asiakkaan arvolupaus- ja liiketoiminta-canvasia. 
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Kuva 2. Työkalut. 
2 Strategisen raamituksen parhaita käytäntöjä 
2.1 Toimintaympäristön analyysi 
Seuraavissa kappaleissa esitellään toimintaympäristön analyysin osa-alueet ja niiden 
merkitys yrityksen liiketoiminnalle. Lopuksi käydään läpi tässä opinnäytetyössä käytet-
tävät analyysi-työkalut. Ensin läpi käydään mikroympäristöön liittyvät tekijät ja sen jäl-
keen makroympäristöön liittyvät tekijät pohjautuen kolmeen teokseen ”Principles of 
marketing” Gary Amstrongilta ja Philip Kotlerilta (Pretice-Hall 2001) ja “Principles and 
Practice of Marketing” David Jobberilta (McGraw-Hill Education 1995) sekä ”Teollisuus-
talous” Matti J. Haverila, Erkki Uusi-Rauva, Ilkka Kuori ja Asko Miettinen (Infacs 2009). 
Analyysi-työkalu on Thomas Rohwederin ”Basic Tool for Analysing Company Operet-
ing Eviroment”. 
5 
  
Toimintaympäristön seuranta ja analysoiminen on tärkeää yrityksen menestymisen 
kannalta. Yrityksen on kyettävä tunnistamaan ympäristön muutoksen tarjoamat mah-
dollisuudet ja sen aiheuttamat uhat yritykselle. Yrityksen ympäristö voidaan jakaa kah-
teen alueeseen: mikroympäristöön ja makroympäristöön. Näistä mikroympäristöön liit-
tyvät asiat ovat suoraan yhteydessä yrityksen liiketoimintaan. Mikroympäristön keskei-
siä toimijoita ovat toimittajat, jakelijat, asiakkaat ja kilpailijat. Makroympäristö puoles-
taan koostuu laajemmista voimista, jotka vaikuttavat yleisesti alan kehitykseen. Nämä 
jaotellaan usein seuraavien otsikoiden alle: taloudelliset, sosiaaliset, lailliset, materiaa-
liset ja teknologiset vaikuttajat. (Jobber 1995, 2 s. 120, 216-8, 702-4.) 
Toimittajien toiminta vaikuttaa kaikkeen yrityksen tuottamaan arvoon ja ovat keskeinen 
kustannustekijä. Toimittajat voivat vaikuttaa erittäin vahvasti yrityksen liiketoimintaan, ja 
siksi kaikkea niihin liittyvää tulisi pitää silmällä ja arvioida niihin liittyvien muutosten vai-
kutusta omaan liiketoimintaan. Yrityksen tulisi seurata toimitusaikoja, toimitusten myö-
hästymisiä, toimitusvarmuutta, hinnan ajantasaisuutta ja toimittajaan vaikuttavia uutisia.  
(Amstrong ja Kotler 2001, 1 s. 29-30.) 
Yritysasiakkaissa on kolmenlaisia toimijoita: teollisuuden hankkijoita, jälleenmyyjiä ja 
hallinnollisia toimijoita. Teollisuuden hankkijat tyypillisesti ostavat raaka-aineita, tuotan-
tolaitteita, komponentteja ja tuotantoa tehostavia. Jälleen myyjät ostavat valmiita tuot-
teita ja palveluita, joita he myyvät eteenpäin asiakkailleen. Hallituksen toimijat ostavat 
tuotteita ja palveluita, jotka auttavat toteuttamaan valtion, kaupungin, kunnan tai viras-
ton antamia tehtäviä. Yritysasiakaskaupassa on tyypillistä, että Pareton periaate pätee 
eli kahdeksankymmentä prosenttia kaupasta tulee kahdeltakymmeneltä prosentilta asi-
akkaista. Näin ollen yksittäisten asiakkaiden säilyttäminen on yrityksen kannalta elin-
tärkeää. Nähdäkseen asiakkaisiin ja jakelijoihin liittyvät riskit ja mahdollisuudet on seu-
rattava yritysten hankintaprosessia ja valintakriteereitä. Hankintaprosessi alkaa todelli-
sen tarpeen löytämisestä ja tarkemmasta määrittelystä. Se jatkuu mahdollisten toimitta-
jien etsimiseen, rajaamiseen, vertailuun, analysoimiseen ja lopulta valitsemiseen. Pro-
sessi loppuu tilausrutiiniin ja valitun toimittajan arvioimiseen sekä palautteen antami-
seen. Valintakriteerejä ovat laatu, koko elinkaaren hinta, toimituksen jatkuvuus, tuot-
teen koettu riski, toimistopolitiikka ja henkilökohtainen arvostus toimittajaa kohtaan, se-
kä muutettavuus. (Jobber 1995, 2 s. 120, 216-8, 702-4.) 
Yritys ei voi menestyä tarjoamatta kilpailijaansa suurempaa arvoa ja tyytyväisyyttä, jo-
ten sen on mentävä pidemmälle kuin saman tuotteen tai palvelun tarjoaminen samaan 
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hintaan. Se onnistuu vain perehtymällä huolella kilpailijoiden käyttämiin strategioihin ja 
suunnittelemalla oman strategian kilpailijat huomioiden. (Amstrong ja Kotler 2001, s. 
222.) Kilpailija-analyysi alkaa omien kilpailijoiden tunnistamisesta. Kilpailijoita tarkastel-
lessa tulisi huomioida oman alan selkeiden kilpailijoiden lisäksi vastaavan hyödyn tar-
joavat yritykset ja uusien alan ulkopuolisten tulokkaiden mahdollisuus. Kun kilpailijat 
ovat tiedossa, yritys voi arvioida näiden vahvuuksia ja heikkouksia. Vahvuuksien ja 
heikkouksien arvioinnin jälkeen pystytään arvioimaan kilpailijoiden strategiasia keskit-
tymisalueita ja strategioita. (Jobber 1995, 2 s. 123–124.) 
Taloudellisella tilanteella on aina vaikutusta yrityksen tilanteeseen. Yritysten on päätel-
tävä, millä taloudellisilla seikoilla on vaikutusta liiketoimintaan ja seurattava niitä jatku-
vasti. Varmasti yrityksen toimintaan vaikuttavia tekijöitä on muutamia: nousu ja las-
kusuhdanteet vaikuttavat lähes kaikkien palveluiden ja tuotteiden hintaan ja saatavuu-
teen ja työllisyystilastoilla on suora yhteys työvoiman saatavuuteen. (Jobber 1995, 2 s. 
120, 216-8, 702-4.) Vaikka varallisuus ja keskitulot ovat kasvaneet maailmalla, tuloerot 
eivät ole kutistuneet viimeisten vuosikymmenten aikana vaan rikkaista on tullut entistä-
kin rikkaampia ja köyhät ovat pysyneet köyhinä. Tämä on luonut entistä suuremman 
eron kohdemarkkinoissa ja sitä kautta luksustuotteita myydään entistäkin suurempiin 
hintoihin kun taas perustarvikkeita myydään halvemmalla. Engelin laki sanoo, että kun 
asukkaiden tulot nousevat, kulutusprosentti ruokaan laskee, kulutusprosentti asuntoon 
pysyy ennallaan ja muu kulutus nousee. Taloudellisessa mielessä yritys pystyy enna-
koimaan riskejä ja mahdollisuuksia seuraamalla alueen yleistä talouskehitystä. (Am-
strong ja Kotler 2001, 1 s. 101-105, 222.) Euroopassa suurin taloustilanteeseen vaikut-
tava tekijä on Euroopan unioni. Viime vuosikymmeninä suurimmat Euroopan ongelmat 
ovat liittyneet hitaaseen kasvuun ja siitä seuranneeseen suureen työttömyyteen. Näihin 
ongelmiin ratkaisuksi on alkujaan lähdetty kehittämään Euroopan yhteistä markkina-
aluetta. Työvoiman, rahan, tuotteiden ja palveluiden vapaan liikkuvuuden ja Euroaluet-
ta yhdistävän valuutan myötä Suomen kotimarkkinat ovat laajentuneet valtiosta euro-
ryhmäksi. Suomessa kehitystä on seurannut palvelualan kasvaminen teollisuutta ja ja-
lostustoimintaa suuremmaksi. Vuonna 2005 65,7 prosenttia bruttokansantuotteesta 
koostui palveluista. Suomen taloutta leimaa vahva suuryritysten dominoivuus. Suo-
messa toimi vuoden 2009 alussa yli 300 000 yritystä. Niistä yli 250 työntekijää työllistä-
viä yrityksiä oli runsaat kuusisataa eli 0,2 % yrityksistä, jotka työllistivät 37 % työteki-
jöistä ja pyörittivät 51 % kokonaisliikevaihdosta. Suomeen perustetaan vuosittain 
25000 yritystä ja vuosittain 20000 yritystä lopettaa toimintansa. Arvio on kuitenkin, että 
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Suomeen mahtuisi vielä 50000 - 100000 uutta yritystä. (Haverila, Uusi-Rauva, Kuori ja 
Miettinen 2009, 5 s. 10, 13, 14, 32.) 
 Sosiaalisilla vaikuttimilla on suora yhteys yritykseen vaikuttaviin trendeihin ja siten 
myös niiden seuranta auttaa ennakoimaan mahdollisuuksia ja uhkia. Sosiaaliset vaikut-
timet jaotellaan usein kolmeen ryhmään, jotka ovat sosiaaliset muutokset, kulttuuriset 
eroavaisuudet ja kuluttajaliikkeet. Maailmanlaajuisia suuria sosiaalisia muutoksia ovat 
väestönkasvun kehitys, ikäjakauman muuttuminen ja kahden hengen talouksien lisään-
tyminen. Kuluttajaliikkeistä on tullut suuri tekijä asiakkaiden ostomieltymyksien muok-
kaajina. Nykyään liiketoiminnan on kyettävä huomioimaan ympäristön haittavaikutuk-
set, sekä luonnonsuojelu sekä järjestöjen että kansainvälisten saastesäännöstelyn 
vuoksi. (Jobber 1995, 2 s. 120, 216-8, 702-4.) Maailman muuttuessa globaalimmaksi 
toimipaikaksi on yritysten kyettävä huomioimaan erilaiset kulttuurit sekä maan sisällä 
että mahdollisilla kohdemarkkinoilla. Suomessa liiketoiminnan kohdistaminen pelkäs-
tään kotimaihin saattaa vakavasti vahingoittaa liiketoiminnan kehittymistä pitkällä aika-
välillä, koska Suomen taloudessa toimimalla yritys ei kykene saavuttamaan kansainvä-
lisesti toimivan kilpailijan mittakaavaetuja. Kun kilpailutilanne on kunnossa Suomessa, 
on syytä alkaa perehtyä huolella muiden potentiaalisten kohdemaiden kulttuurillisiin 
eroavaisuuksiin. (Haverila, Uusi-Rauva, Kuori ja Miettinen 2009, 5 s. 107, 360, 368.) 
Lakien, säännösten ja politiikan muutosten seuraaminen on tärkeää kaikille yritykselle 
ja ne on huomioitava myös uhkia ja mahdollisuuksia arvioidessa. Poliitikot voivat avata 
uusia markkinamahdollisuuksia ulkomaille ja vastaavasti rajoittaa vanhoja mahdolli-
suuksia säännöstelyllä. Kaupan rajoitukset ja säännöstely ovat kasvaneet suuresti vii-
me aikoina. Kaupan säännöstely koskee jo lähes kaikkea yrityksen toimintaa. Turvalli-
suussäännöt, pakkausstandardit, luonnossuojelusäännöt, markkinoinninsäännöstely, 
maksamissäännöstely ja lukuisat muut säännöt on otettava huomioon yrityksen liike-
toiminnassa. Lisäksi tulevat vapaata kauppaa rajoittavat lait, kuten monopolin ja kartel-
lin vastaiset lait. Näiden huomioimatta jättäminen voi aiheuttaa vakavaa haittaa yrityk-
selle. (Amstrong ja Kotler 2001, 1 s. 107–111.) Esimerkiksi kiristyneen kaupan sään-
nöstely aiheutti Outokummulle suurta vahinkoa vuonna 2012, kun Outokumpu meni 
fuusioon Inoxumin kanssa. Fuusion oli tarkoitus tehdä Outokummusta dominoiva peluri 
Euroopan ruostumattoman teräksen markkinoilla, mutta sen ehdotukset Ruotsin teh-
taan myymisestä monopoliaseman estämiseksi eivät riittäneet Euroopan komissiolle, 
Outokumpu joutui myymään kaupasta suurimman edun tarjonneen Ternin tehtaan Itali-
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asta. Tuloksena Outokummun osakkeen arvo on laskenut fuusiosta lähtien. (Taloussa-
nomat ja Talouselämä 2012, 37 ja 38.) 
Useat tuotteen materiaaliin liittyvät mahdollisuudet ja uhat ovat vahvasti sidoksissa 
luonnonsuojeluun. Voidaan nimetä kuusi ympäristöön liittyvää materiaali tekijää; ympä-
ristöystävälliset materiaalit, kierrätettävä ja materiaa haaskaamaton pakkaus, ot-
sonikerroksen suojelu, eläin kokeet, saastutus ja energian kulutus. Olemalla edelläkävi-
jänä edellisissä aiheissa voi saavuttaa suurta etua kilpailijoihin nähden ja vastaavasti 
epäonnistumalla huomioimaan ympäristöasioita voi aiheuttaa vakavaa haittaa yrityksen 
imagolle. (Amstrong ja Kotler 2001, 1 s. 32–33, 105–107, 762–767.) 
Yritykselle ehkä kaikista tärkein seurattava uhkien ja mahdollisuuksien kannalta on 
teknologian kehittyminen. Kilpailu on täydellisesti mullistunut jatkuvasti nopeamman 
teknologisen kehityksen myötä ja yrityksellä ei yksinkertaisesti ole varaa olla huomioi-
matta alansa uutta teknologiaa. Perinteisesti Japani ja USA ovat onnistuneet Euroop-
paa paremmin linkittämään tutkimuksen ja liiketoiminnan, mutta Euroopassa on havah-
duttu ongelmaan, useat koulutuksen ja liiketoiminnan yhdistävät ohjelmat ja tuet tarjoa-
vat uusia mahdollisuuksia yrityksille. (Jobber 1995, 2 s. 144–145, 313–315, 531, 561.)  
Suomessa liiketoimintaa ja tutkimusta yhdistää strategisen huippuosaamisen keskitty-
mät eli SHOKit. SHOK:ien toimintamalli on sellainen: yritysten maksaessa 40 % toteu-
tettavan tutkimuksen kuluista tekes maksaa loput 60 %. Yhteensä tekes on tukenut 
vuoden 2012 loppuun mennessä SHOKIT hankkeita 370 miljoonalla eurolla. (3t 2013, 
39.) 
Thomas Rohwederin ”Basic Tool for Analyzing Company Enviroment” kokoaa tarkkail-
tavat ja analysoitavat osa-alueet neljään taulukkoon, jotka esitellään alla. Ensimmäinen 
osa esittelee makroympäristön osa-alueet.  
Taulukko 1, Makroympäristön analyysi 
Makroympäristön 
analyysi 
Poliittinen Taloudellinen Sosiaalinen ja 
Ekologinen 
Teknologia 
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Mahdollisuudet 
(tulevaisuudessa) 
    
Uhat (tulevaisuu-
dessa) 
    
Taulukko 2 Mikroympäristön analyysi 
Mikroympäristön 
analyysi 
Asiakkaat Suorat kilpaili-
jat 
Mahdolliset 
kilpailijat 
Myyjät 
Mahdollisuudet 
(tulevaisuudessa) 
    
Uhat (tulevaisuu-
dessa) 
    
Taulukko 3 Nykyisien vahvuuksien analyysi 
Nykyisien vah-
vuuksien ana-
lyysi 
Asiakkuudenhallinta Operaatiot/ 
Prosessi 
Tuote/ palve-
lu 
Kulut 
Vahvuudet (ny-
kyiset) 
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Heikkoudet (ny-
kyiset) 
    
Taulukko 4 Kilpailukyvyn analyysi 
Kilpailukyvyn analyysi Mahdollisuudet Uhat 
Vahvuudet (Ne joilla saa-
vutetaan mahdollisuudet ja 
ne jotka menetetään uhki-
en käydessä toteen.)  
  
Heikkoudet (Ne jotka on 
ylitettävä saavuttaakseen 
mahdollisuudet ja ne jotka 
jäävät heikkouksiksi.) 
  
2.2 Sinisenmeren strategia 
Tässä luvussa esitellään sinisen meren strategiaa. Ensimmäisissä luvuissa perehdy-
tään sinisen meren ajatukseen, seuraavissa sinisen meren löytämiseen ja lopuksi sini-
sen meren käyttöön ottamiseen ja vaikukseen käytännön päätöksissä. Ajatukset on 
jalostettu W. Chan Kimin ja Renée Mauborgnen teoksesta ”Sinisen meren strategia” 
(Talentum 2006) ja kappaleessa olevat taulukot ovat suoraan teoksesta. 
W. Chan Kim ja Renée Mauborgne seurasivat ”Sinisen meren strategia” kirjassaan 108 
yrityksen investointeja. Niissä 14 prosenttia investoinneista kohdistui sinisenmeren 
luomiseen. Ne tuottivat 38 prosenttia liikevaihdon kasvusta ja 61 prosenttia liikevoiton 
kasvusta. Tästä johtuen voidaan heidän strategista kehystänsä pitää varteenotettavana 
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vaihtoehtona strategian valinnassa. Sinisenmeren strategian lähtökohtana on ajatus 
kahdesta erilaisista liiketoiminta alueesta, kaksi erilaista merta. Nämä ovat jo olemassa 
olevien toimijoiden keskinäisestä taistelusta punaiseksi värjääntyneet niin sanotut ”pu-
naiset meret” ja vielä toistaiseksi kilpailemattomat alueet niin sanotut ”siniset meret.” 
Punaisella merellä pystyy menestymään alan voidessa hyvin ja liiketoiminnan toimies-
sa moitteettomasti, mutta erinomaisiin tuloksiin päästäkseen yritysten pitäisi pyrkiä laa-
jentamaan olemassa olevaa asiakaskantaa eli löytää sininen meri. Ajatusta tukee yri-
tyshistoria, jossa uusia toimialoja on syntynyt kiihtyvällä tahdilla viimeisen sadan vuo-
den aikana ja etenkin viimeisen kolmenkymmen vuoden aikana. Monet valtavat liike-
toiminta-alueet ovat vain muutamia kymmeniä vuosia vanhoja esimerkiksi tietokoneet, 
matkapuhelimet, biotekniikka ja nanotekniikka. Perinteisesti yritysten strategiat ovat 
kuitenkin pohjautuneet enemmän sota strategioista lähtevään ajatteluun markkina-
alueen puolustamisesta ja valtaamisesta kuin uusien markkina-alueiden luomisesta. 
Sinisenmeren strategian idea on pyrkiä eroon kilpailusta laajentamalla liiketoiminnan 
näkökulmaa (Kim ja Mauborgne 2006, 3, s. 23–33.) 
Sinisen meren luomisessa keskeisessä osassa on arvoinnovaatio eli asiakkaalle poik-
keuksellista arvoa tuottava innovaatio, joka toteutuu vain, kun innovaatioon liitetään 
onnistuneesti hyöty, hinta ja kustannusasema. Arvoinnovaatio uhmaa merkittävästi ar-
von ja kustannuksen välistä kompromissia. Yritykset, jotka onnistuvat luomaan sinisiä 
meriä onnistuvat yhtä aikaa differoinnissa ja kustannusten laskemisessa tarkastelemal-
la liiketoimintaa välittämättä alan tunnetuista parhaista käytännöistä tai alan yleisistä 
toimintatavoista. Mikäli strategiaa ei noudateta kaikilla yrityksen tasoilla, ei voida saa-
vuttaa poikkeuksellista hyötyä sekä asiakkaalle että yritykselle ja tällöin arvoinnovaatio 
ei toteudu (Kim ja Mauborgne 2006, 3, s. 33–40.) 
Uuden strategian käyttöönottoon liittyy aina riski. Täysin riskitöntä voittojen kasvatta-
mista ei juuri tapahdu, mutta huomioimalla riskejä jo strategian laadinta vaiheessa voi-
daan niitä pienentää huomattavasti. Alla on vasemmalla sinisen meren laadinnan peri-
aatteita ja oikealla riski jota ne pienentävät. (Kim ja Mauborgne 2006, 3, s. 40–43) 
Taulukko 5 Sinisen meren strategian laadinnan periaatteet (Kim ja Mauborgne 2006, 3, 
s. 43.) 
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Laadinnan periaatteet Riski jota kyseinen periaate vähentää 
Markkinarajojen uudistaminen Hakuriski 
Kokonaiskuvaan keskittyminen numeroi-
den sijaan 
Suunnitteluriski 
Nykyistä kysyntää laajemmalle kurkotta-
minen 
Mittakaavariski 
Strateginen laadinnan etenemisjärjestys Liiketoimintamallin riski 
Toimeenpanon periaatteet Riski jota kyseinen periaate vähentää 
Tärkeimpien organisaattoristen esteiden 
voittaminen 
Organisatorinen riski 
Toteutuksen nivominen osaksi strategiaa Johtamisriski 
 
Strategisten profiilien laatiminen on yksi keskeisiä sinisen meren strategisia työkaluja. 
Strategisen profiilin tekemisessä on kyettävä ymmärtämään, mitä kilpailijat pitävät tär-
keänä alalla ja mitä asioita asiakkaat arvostavat alalla eniten. Näistä elementeistä voi-
daan muodostaa alalle tyypillinen profiili, mistä käyvät ilmi ne asiat, joihin alalla yleensä 
panostetaan ja mistä yleensä tingitään. Profiileja luotaessa on mahdollista hyödyntää 
muutamia kysymyksiä. Mitä alan tyypillisiä selviä asioita pitäisi korostaa ja mitä supis-
taa? Mitä alalla voisi tarjota, mitä ei vielä tarjota ja mitä tarjottavasta voisi jättää koko-
naan pois? Näihin liittyy myös nelikenttätyökalu eli taulukoiminen niihin, mitä aikoo ko-
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rostaa, supistaa, poistaa ja luoda. Nelikentän tarkoitus on patistaa yritykset miettimään 
kysymyksiä. (Kim ja Mauborgne 2006, 3, s. 45–66) 
 
Markkinarajojen rikkomiseen on olemassa kuusi keinoa: usean toimialan tarkastelu, 
toimialan sisäisten strategisten ryhmien tarkastelu, ostajaryhmien tarkastelu, täydentä-
vien tuotteiden ja palvelujen tarkastelu, toiminnallisuuteen ja tunteisiin perustuvan ve-
toavuuden tarkastelu ja eri ajankohtiin ulottuva tarkastelu (Kim ja Mauborgne 2006, 3, 
s. 69–104) 
 
Saman hyödyn voi saada useasta eri tuotteesta. Nämä voivat kokonaan korvata toi-
sensa tai olla toistensa vaihtoehtoja kuten elokuvat ja leffassa käyminen, joiden välillä 
asiakas saattaa valita. Ensimmäinen modernin kaltainen älypuhelimen käyttöjärjestel-
mä oli japanilaisen NTT DoCoMo:n I-mode -ominaisuus, joka syntyi, kun NTT DoCoMo 
vertasi, missä tilanteissa ihmiset mieluummin menevät koneelle ja internetiin, kun käyt-
tävät puhelintaan. Miettimällä, mitkä ovat toimialan vaihtoehtoja ja ottamalla niistä omi-
naisuuksia, voi päästä siniselle merelle. Toinen tapa on tarkastella vakiintuneita strate-
gisia ryhmiä esimerkiksi luksusautot ja perheautot, jotka keskittyvät pääasiassa voitta-
maan kilpailijansa omassa kategoriassaan, välittämättä juurikaan toisistaan. Curves-
kuntosaliketju loi miljardi liiketoiminnan tarkastelemalla perinteisiä kuntosaleja ja koti-
kuntoilua harrastavia naisia. Uudet naisten kuntosalit joissa on vain muutama hyd-
rauliikkaan perustuva laite ringissä, siten, että naisten on helppo jutella, ovat lisäänty-
neet räjähdysmäisesti.  
 
Useilla aloilla keskitytään vain tiettyyn ostopäätökseen vaikuttavaan ryhmään. Esimer-
kiksi lääketeollisuudessa on perinteisesti keskitytty vaikuttajiin eli lääkäreihin. Novo 
Nordiski onnistui luomaan sinisen meren vaihtamalla keskittymisen lääkäreistä diabee-
tikkoihin keskittyen hoidon helppouteen lääkkeiden puhtaudessa kilpailun sijaan. Osto-
päätöstä rajoittava tekijä voi usein tulla alan ulkopuolelta. Esimerkiksi elokuviin mene-
miseen vaikuttaa lapsenvahdin löytäminen ja pysäköintimahdollisuudet lähistöllä. Un-
karilainen bussien valmistaja NABI huomasi, että bussin ostokulu oli kunnille pienempi 
kuin huollosta, korjauksista ja kulumisesta johtuvat kulut. NABI onnistui luomaan sini-
sen meren alkamalla valmistaa bussinsa lasikuidusta teräksen sijaan jolloin bussin ko-
ko elinkaaren kulujen hinta laski, vaikka ostaessa bussit olivatkin hintavampia. Peritei-
sesti jokaisella alalla keskitytään, joko tunteisiin tai toiminnallisuuteen. Meksikon se-
menttiteollisuus oli perinteisesti keskittynyt tehokkuuteen. Comex -sementin valmistaja 
onnistui sinisen meren strategiassaan yhdistämällä sementin myyntiin perinteiset tanda 
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-arvonnat rahoitusvaihtoehtona ja pitämällä yhteisölle pienet juhlat jokaisen tätä kautta 
rakennetun huoneen avajaisiksi. Jokaisella alalla on toimintaan vaikuttavia trendejä, 
joita pystyy seuraamaan. Sinisen meren mahdollisuuksia ne tarjoavat, jos ne vaikutta-
vat suoraan liiketoimintaan ja ovat luonteeltaan peruuttamattomia. Jos yritys pystyy en-
nustamaan, mitä lisäarvoa trendi tulevaisuudessa tuottaa, on tässä mahdollisuuksia 
vaikuttaa tulevaisuuteen. Apple huomasi, että kappaleiden lataaminen netistä tulee 
kasvamaan ja loi suuren liiketoiminnan itunesilla, uudella tavalla ostaa laillisesti musiik-
kia. 
Markkinarajojen rikkomiseen käytettävät keinot on tiivistetty alla olevaan taulukkoon 6 
(Kim ja Mauborgne 2006, 3, s. 43.) 
Taulukko 6. Markkinarajojen rikkomisen keinot. 
Markkinarajojen 
rikkomisen keinot 
Keskinäinen kilpailu Sinisenmeren luominen 
Toimiala Keskitytään samalla alalla 
toimiviin kilpailijoihin 
Tarkastellaan vaihtoehtoisia 
aloja 
Strateginen ryhmä Keskitytään kilpailuasemaan 
yhdessä strategisessa ryh-
mässä 
Tarkastellaan toimialan kaik-
kia strategisia ryhmiä 
Ostajaryhmä Keskitytään palve-lemaan Määritellään ostajaryhmä 
uudestaan 
Tuote- tai palvelu-
tarjonnan laajuus 
Keskitytään maksimoimaan 
tuote ja palvelutarjonnan arvo 
Tarkastellaan täydentävien 
tuotteiden ja palvelujen tar-
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toimialan rajoissa jontaa 
Toiminnallissus/ 
tunneperäisyys 
Keskitytään parantamaan hin-
nan ja suorituskyvyn välistä 
suhdetta toimialalle vakiintu-
neen toiminnallisuuden tai 
tunneperäisyyden painostuk-
sen mukaisissa rajoissa 
Mietitään uudestaan toimi-
alan toiminnallisuuden ja tun-
neperäisyyden välistä suhdet-
ta 
Aika Keskitytään sopeutumaan ul-
koisiin trendeihin sitä mukaa 
kuin niitä ilmaantuu 
Muokataan ulkoisia trendejä 
Strategian laadinnassa on tärkeää keskittyä kokonaisuuteen tarkkojen numeroiden si-
jaan. Hyvän strategian pystyy visualisoimaan strategisella profiililla ja siitä pystyy muo-
dostamaan iskevän moton. Alla oleva taulukko 7 havainnollistaa strategisenprofiilin vi-
sualisoimista. (Kim ja Mauborgne 2006, 3, s. 108.) 
Taulukko 7. Strategisenprofiilin visualisointi. 
1. Visuaalinen 
herääminen 
2. Visuaalinen 
tutkimusmatka 
3. Visuaalinen 
strategia näyt-
tely 
4. Visuaalinen 
viestitnä 
 Vertaa liiketoi-
mintaasi kilpaili-
joiden liiketoi-
mintaan laati-
malla nykytilan-
netta kuvaava 
 Lähde kentälle 
tutkimaan sini-
sen meren luo-
misen kuutta 
keinoa 
 Laadi kentällä 
tekemisien ha-
vaintojen poh-
jalta tulevaa ti-
lannetta kuvaa-
va strategiapro-
 Piirrä entinen ja 
nykyinen stra-
tegiaprofiili sa-
malle sivulle 
vertailun helpot-
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strategia profiili 
 Katso miltä osin 
strategiaa on 
tarpeen muut-
taa. 
 Kiinnitä huomio-
ta vaihtoehtois-
ten tuotteiden ja 
palveluiden 
etuihin 
 Mieti mitä teki-
jöitä sinun pitäi-
si poistaa, luo-
da tai muuttaa 
fiili 
 Pyydä palautet-
ta vaihtoehtoi-
sista strategia-
profiileista asi-
akkailta, kilpaili-
joiden asiakkail-
ta ja ei-
asiakkailta 
 Laadi palaut-
teen pohjalta 
paras tuleva 
strategia 
tamiseksi 
 Tue vain niitä 
projekteja ja 
operatiivisia 
toimenpiteitä 
joilla yritys pys-
tyy kuromaan 
kuiluja umpeen 
ja toteuttamaan 
uutta strategiaa 
 
Edelläkävijä-mukauttaja-mukautuja-ajattelu saattaa auttaa liiketoiminnan kasvun mah-
dollisuuksien kartoittamisessa. Edelläkävijöitä ovat ne liiketoiminnan alueet, jotka tuo-
vat asiakkaalle suoraa lisäarvoa. Mukautujat ovat niitä liiketoiminnan alueita, joissa ai-
noastaan pyritään jäljittelemään kilpailijoita. Mukauttajia ovat näiden välissä olevat liike-
toiminta-alueet, joiden tuoma arvo ei suuresti poikkea kilpailijoista, mutta kykenee peit-
toamaan ne tarjoamalla enemmän halvemmalla. Toinen liiketoimintaa muuttaessa pi-
dettävä periaate on, että välttääkseen mittakaavariskiä eli joutumista liian pienen ky-
synnän liiketoimintaan yrityksen kannattaa keskittyä niihin asiakkaisiin, jotka eivät tällä 
hetkellä käytä vastaavia tuotteita. Ei-asiakkaita on kolmea tyyppiä: niitä, jotka käyttävät 
alan tuotteita pakosta, mutta eivät ole tyytyväisiä ja siirtyvät välittömästi tilaisuuden tul-
len pois alalta; niitä, jotka ovat tietoisesti hylänneet alan ja niitä, jotka eivät ole koskaan 
edes harkinneet alan palveluita vaihtoehtona. Mahdollisuus siniseen mereen on suuri, 
mikäli yritys löytää yhtä ryhmää yhdistävät tekijät ja kykenee tarjoamaan kannattavasti 
ratkaisun. Ryhmistä suurimpaan keskittyminen kannattaa aina, mutta kaikista parhaat 
liikeideat syntyvät, kun yritys löytää kaikkia ei-asiakkaita yhdistäviä tekijöitä (Kim ja 
Mauborgne 2006, 3, s. 127–142) 
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Liikeidea ei ole arvoinnovaatio, mikäli se ei tuota lisäarvoa ylitse sen aiheuttamien kus-
tannuksien. Liikeideaa on syytä arvioida kriittisesti ennen sen eteenpäin viemistä. Lii-
keidean arvioimiseen apuna pystyy käyttämään seuraavaa kysymyslistaa (Kim ja Mau-
borgne 2006, 3, s. 145) 
 Tarkoittaako liikeideasi asiakkaalle poikkeuksellista hyötyä? 
 Onko hintasi asiakasmassan mielestä hyväksyttävä? 
 Voitko pysyä voiton takaavissa tavoitekustannuksissa? 
 Mitä käytönoton esteitä liikeideantoteuttamisen tiellä on? 
 Tartutko niihin etukäteen? 
Hyötyä kartoittaessa on huomioitava, että huipputekniikka yksin tarkoittaa äärimmäisen 
harvoin huippuhyötyä asiakkaalle. Tuotteen suunnittelussa on lähdettävä liikkeelle puh-
taasti asiakkaan käyttökokemuksen kannalta. Sinisen meren strategia kirja tarjoaa tä-
hän taulukon asiakkaan saamasta hyödystä (Kim ja Mauborgne, 3, s. 146–149.) 
Taulukko 8. Asiakkaan saama hyöty. 
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Osto Toimitus Käyttö Täydennykset Ylläpito Tuotteen käytön lopet-
taminen ja tuotteen 
hävittäminen. 
Miten pitkään 
joudut etsimään 
tuotetta? 
Miten kauan 
tuotteen toi-
mitus kes-
tää? 
Vaatiiko tuote 
koulusta tai 
asiantuntija-
apua? 
Tarvitseeko 
muita tuottei-
ta tai palvelui-
ta saadaksesi 
tämän tuot-
teen toimi-
maan? 
Tarvitseeko 
tuote ulko-
puolista 
ylläpitoa? 
Syntyykö tuotteen 
käytöstä jätteitä? 
Onko ostopaikka 
houkutteleva? 
Onko sinne help-
po mennä? 
Miten vaike-
aa uuden 
tuotteen pak-
kauksesta 
purkaminen 
tai asentami-
nen on? 
Onko tuotetta 
helppo säilyt-
tää kun se ei 
ole käytössä? 
Jos tarvitsee 
miten kalliita 
ne ovat? 
Miten help-
poa tuotet-
ta on huol-
taa ja päi-
vittää? 
Miten helppoa tuot-
teen hävittäminen on? 
Miten turvallinen 
asioimisympäristö 
on? 
Pitääkö osta-
jien järjestää 
toimitus itse? 
jos pitää mi-
ten kallista ja 
vaikeaa se 
on? 
Miten tehok-
kaita tuotteen 
ominaisuuden 
ovat? 
Paljonko nii-
hin menee 
aikaa? 
Miten kallis-
ta huolto 
on? 
Liittykö tuotteen hävit-
tämiseen juridisia tai 
ympäristönsuojelullisia 
näkökulmia? 
Miten nopeasti 
oston voi tehdä? 
 Onko tuot-
teessa tai 
palvelussa 
paljon 
enemmän 
tehoa tai 
Miten paljon 
vaivaa ne ai-
heuttavat? 
Miten helppo 
niitä on saa-
 Miten kallista tuotteen 
hävittäminen on? 
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Asiakkaan kokemussykliin liittyy joukko hyötyvipuja, joilla yritys voi taata asiakkaan 
saaman poikkeuksellisen hyödyn. Näitä ovat yksinkertaisuus, hauskuus, imago, ympä-
ristöystävällisyys, taloudellisiin tai fyysisiin tai uskottavuuteen liittyvien riskien vähentä-
minen, tuotteen helppous, eroon pääsemisen helppous ja asiakkaan toiminnan tehos-
taminen. Hyödyn pystyy varmistamaan, kun pystyy todentamaan, että muutos poistaa 
käytön suurimman esteen. Kun poikkeuksellinen hyöty pystytään todentamaan, voi-
daan alkaa miettiä strategista hinnoittelua. Hinnoittelussa yritykset usein lähtevät siitä, 
että ensimmäiset asiakkaat ovat kiinnostuneita uudesta tekniikasta eivätkä välitä, vaik-
ka maksaisivat tuotteesta enemmän. Nykyään kuitenkin volyymin saamisesta on tullut 
liiketoiminnan tärkein kilpailutekijä ja voidaan sanoa, että myyjä myy heti miljoonia tai ei 
myy ollenkaan. Tällöin hinnoittelu tulisi tehdä alusta alkaen suuria massoja houkuttele-
vaksi. Hinnan määrittämisen tärkeimmät elementit on, kuinka helppo tuotetta on jäljittää 
ja mitä vaihtoehtoja asiakkaalla on tuotteen sijaan. Hintaa määrittäessä ei voi huomioi-
da vain oman alan kilpailijoita vain on kyettävä näkemään, mitkä vaihtoehdot tarjoavat 
saman perushyödyn eli jos asiakas ei osta alan tuotteita niin mitä asiakas silloin tekee 
tai ostaa. Suojattavuuteen liittyvät seikat ovat siitä kiinni kuinka paljon suojattuja re-
sursseja esimerkiksi kallis tuotantolaitos tai juridista suojausta esimerkiksi patentteja on 
tuotteen taustalla. Mikäli näitä on huomattavasti, hintaa voidaan pitää ylhäällä. Mikäli 
näitä on vähän, on syytä hinnoitella tuote mahdollisimman edulliseksi. (Kim ja Mau-
borgne, 3, s. 150–172.) 
Voittaakseen mahdolliset perässätulijat yrityksen on laskettava tavoitekustannuksensa 
strategisesta hinnasta vähentämällä siitä tavoitekate, eikä hintaa kustannuksista. Jos-
kus pelkkä strategisen profiilin seuraaminen riittää tarvittavien säästöjen syntymiseen, 
mutta usein myös joudutaan keksimään luovia keinoja kustannusten saamiseksi alas. 
vaihtoehtoja 
kuin keskiver-
to käyttäjä 
tarvitsee? 
Onko siinä 
liikaa teknisiä 
hienouksia? 
da? 
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Tunnettuja luovia keinoja on kolme järkeistää koko operaatiota ja kehittää kaikkia toi-
mintoja valmistuksesta jakeluun, muodostaa uusia kumppanuuksia ja alan hinnoittelu-
mallin muuttaminen. Operaation järkeistämisestä voidaan käyttää esimeikkinä, tuotan-
non ja logistiikan järjestelyä uudelleen maittain. Kumppanuuksien solmimisesta esi-
merkkinä on etsiä globaalisti edullisimmat toimijat kaikkiin osa-alueisiin. Alan hinnoitte-
lun muuttamisesta esimerkiksi voi mainita leasing-toiminnan aloittamisen tuotteiden 
myymisen sijaan. Strategisen hinnoittelun käyttöönoton jälkeen on mietittävä, kuinka 
saadaan työntekijät, kumppanit ja asiakasmassa hyväksymään idea. On tärkeää, että 
työntekijöiden ja kumppanien palkkiohinnoittelu pysyy ajan tasalla ja motivoi strategian 
noudattamiseen. Asiakkaiden suhteen on tärkeää, että osallistuu keskusteluun ja esit-
telee avoimesti tuotetta. (Kim ja Mauborgne, 3, s. 175–200.) 
Yrityksen menestymistä auttaa huomattavasti, että johtajat ovat ajan tasalla käytännön 
ongelmista ja tyytymättömyyttä aiheuttavista asioista. Käytännössä tähän pääsee te-
hokkaimmin pitämällä huolta, että johto käy katsomassa kenttätyötä ajoittain ja kuunte-
lee itse tyytymättömimpiä asiakkaita. Toinen menestystä auttava tekijä on resurssien 
käytön jatkuva miettiminen uudelleen, esimeikiksi sellaisten tekijöiden löytäminen, jotka 
vievät kohtuuttomasti aikaa tarjoamaansa lisä-arvoon nähden ja rationalisoiminen aut-
taa budjetissa pysymiseen. On olemassa keino nostaa koko organisaatiota tuloskes-
keisemmäksi. Tämä keino on tehdä johtamisesta täysin läpinäkyvää niin, että pidetään 
säännöllisesti kokouksia, joihin jokainen johtava on velvollinen tulemaan ja jokainen 
johtaja joutuu esittelemään koko joukolle omat tuloksensa, ja kuinka alaiset yrittävät 
ratkaista esiintyneitä ongelmia. Työntekijöiden sitoutumiseen auttaa myös oikeuden 
mukainen prosessi eli se, että arviointikriteerit ovat kaikkien tiedossa, kuten on sekin, 
kuinka tulokset vaikuttavat tuleviin toimenkuvan muutoksiin. Avoimuus ja strategian 
käyttöönoton syiden täysi selittäminen työntekijöille on elintärkeää strategian toteutuk-
sen onnistumisessa. Mikäli työntekijät eivät koe, että heidän ajatuksiaan ja tunteitaan 
kunnioitetaan, he eivät ole valmiita sitoutumaan uuteen strategiaan (Kim ja Mauborgne, 
3, s. 201–219.) 
Sinisen meren strategiassa onnistunutta yritystä suojaa kilpailulta muutama liiketoimin-
nan logiikkaan liittyvä tekijä. Sinisen meren strateginen siirto ei yleensä vaikuta järke-
vältä perinteisen strategian valossa. Kilpailijat, jotka ovat noudattaneet toista strategi-
aa, eivät kovin helposti pysty brändinsä ja imagonsa takia tekemään nopeaa matkivaa 
liikettä. On mahdollista, että potentiaaliset asiakkaat ovat jo sinisessä meressä onnis-
tuneen yrityksen asiakkaita, eikä kilpailijoille yksinkertaisesti riitä asiakasmassaa. Pa-
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tentit ja lupakäytännöt saattavat suojata yritystä. Saavutettu suuri volyymi voi aiheuttaa 
kustannushaittoja potentiaalisille kilpailijoille. Myös muodostetut kumppanuudet ja ver-
kostot voivat tehdä kilpailusta epäuskottavaa. Yrityksen suuri strateginen suunnanvaih-
taminen on työläs prosessi, joka vie kilpailijoita aikaa sillä välin kun yrityksen oma ima-
go ja brändi voimistuu. Yrityksen on kuitenkin kannattavaa seurata kilpailijoiden strate-
gisia profiileja ja siinä kohtaa kun ne ovat erittäin lähellä yrityksen omaa profiilia, on 
syytä alkaa miettimään uutta arvoinnovaatiota (Kim ja Mauborgne, 3, s. 218–222.) 
Raamitason liiketoimintamalli 
Suunnitteleminen on yrityksen valmisteleva prosessi, jonka tarkoituksena on ennakoida 
tulevia tapahtumia ja tehtäviä toimenpiteitä. Yrityksen suunnitelmien pitäisi lähteä re-
sursseista ja todellisista mahdollisuuksista, sillä yritykselle on tärkeää keskittyä realisti-
simpiin vaihtoehtoihin. Näin myös bisnesmallin tulee lähteä yrityksen perusasioista. 
Toiminta-ajatusta muodostaessa on ymmärrettävä, missä liiketoiminnassa yritys on, 
ketkä ovat sen asiakkaita ja miksi yritys on olemassa. Hyvä toiminta-ajatus sisältää nä-
kemyksen siitä, mitä organisaatio haluaa saavuttaa ja minkä markkinoiden kanssa yri-
tys on toiminnassa nyt ja mille markkinoille yritys haluaa päästä jatkossa. Liikeidean 
esittelyn tulisi keskittyä esittelemään kenelle tuote on tehty ja mitkä ovat sen realistiset 
hyödyt (Haverila, Uusi-Rauva, Kuori ja Miettinen 2009, 5 s. 99–127, 263–331.) 
27:stä Fortumin top 500-listalle viimeisen kymmenen vuoden aikana kohonneesta yri-
tyksestä 11 on tehnyt kasvunsa liiketoimintainnovaatiolla. Vaikka 50 % johtajista uskoo, 
että liiketoimintamallin uudistaminen on tärkeämpää kuin tuotteen tai palvelun uudista-
minen, vain 10 % investoinneista käytetään liiketoimintamallin uudistamiseen. Liiketoi-
minnan uudistamista vaikeuttaa kaksi tekijää: virallisia liiketoimintamallin uudistamises-
ta kertovia teoksia ja kaavakuvia on vähän, harvat yrityksen tuntevat nykyisen liiketoi-
mintamallinsa riittävät hyvin. Hyvän liiketoimintamallin luomiseen on olemassa kolmen 
askeleen ohjelma. Ensimmäisenä yrityksen on tärkeää kiinnittää huomionsa oikean 
asiakkaan oikeaan ongelmaan. Toisena suunnitellaan, kuinka yritys voi ratkaista on-
gelman voittoa tuottaen. Kolmantena yrityksen pitää verrata, miten nykyistä mallia täy-
tyy muuttaa tilaisuuden hyödyntämiseksi. Silloin yritys tietää, toimiiko nykyinen malli 
uuteen liiketoimintaan vai onko siihen erotettava omat yksikkönsä (Johnson, Christen-
sen ja  Kagerman 2008, 7.) 
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Liiketoimintamalli koostuu neljästä tekijästä, joita ovat asiakkaan arvolupaus, ansainta-
logiikasta, ydinresursseista ja ydinprosesseista. Näistä tärkein on asiakkaan arvolupa-
us. Yrityksen on kyettävä täyttämään asiakkaan tarve. Keskittymällä yhteen tarpeeseen 
ja kuinka juuri se saadaan täytettyä parhaiten, voidaan muodostaa toimiva ratkaisu. 
Ansaintalogiikka on se, joka varmistaa, että yritys tuottaa itselleen arvoa samalla, kun 
se ratkaisee asiakkaan ongelman. Ansaintalogiikka koostuu ansaintamallista, kustan-
nusrakenteesta, tavoitellusta katteesta ja resurssien kiertonopeudesta. Tyypillisesti yri-
tykset laskevat hintaansa olemassa olevista kustannuksista ja ansaintalogiikoista, mut-
ta parempiin tuloksiin päästään, kun lasketaan tavoitehinta arvolupuksesta ja muoka-
taan kustannus vastaamaan haluttua tulosta. Avainresursseja ovat kaikki arvon toteu-
tuksessa tärkeät asiat kuten ihmiset, teknologia, välineet, kanavat ja imago sekä näi-
den väliseen toimintaan vaikuttavat asiat kuten toiminnanohjausjärjestelmät. Avainpro-
sesseja on jokaisessa suuremmassa yrityksessä, näitä ovat esimerkiksi; rekrytointi-, 
kehitys-, valmistus-, budjetointi-, suunnittelu-, myynti- ja palvelu-prosessit. Avainpro-
sessit sisältävät myös yrityksen säännöt, mittarit ja normit. Liiketoimintamallin muutta-
minen onnistuu muuttamalla yhtäkin monimutkaisista osista. (Johnson, Christensen ja  
Kagerman 2008, 7.) 
Yritykset keskittyvät liian usein tekemään liian montaa asiaa niin, että ne päätyvät tilan-
teeseen, jossa ne tekevät paljon mutta eivät mitään erityisen hyvin. Yrityksen tulisi 
nähdä yksi tärkeä asia, mitä pitäisi tehdä ja keskittyä siihen. Yksi tapa on keskittyä sii-
hen, miksi asiakkaat eivät saa tehtyä jotain asiaa ja miettiä, johtuuko este käytön aloi-
tuksen hinnasta, pääsemättömyydestä, taidoista tai ajasta. Näihin keskittymällä pystyy 
luomaan toimivan arvolupauksen. Arvon lupauksen jälkeen on tärkeää määrittää, kuin-
ka ansaintalogiikka toimii täyttäen asiakaan tarpeen ja voittoa tuottaen. Mikäli käytön 
rajoite on ollut hinta, on ansaintalogiikkaa muokattava huomattavasti. Lähes aina yri-
tyksen on kyettävä yhdistämään avainresurssit ja avainprosessit erityisellä tavalla tuot-
taakseen asiakkaalle erityistä hyötyä. Säännöt, normit ja käytettävät mitat ovat syystä 
viimeinen elementti, näiden on annettava elää tuotteen ensimmäisien vuosien aikana. 
(Johnson, Christensen ja  Kagerman 2008, 7.) 
Uuden liiketoimintamallin luomiseen ei pitäisi suhtautua kevyesti. Ne muuttavat paitsi 
alan toimintatapoja myös yrityksen tuotetta ja toimintaa radikaalisti. Mallin muuttami-
seen on olemassa strategisia perusteita. Yksi peruste on, että suuri osa potentiaalisista 
asiakkaista ei käytä alan tuotteita jostakin selkeästä syystä. Toinen peruste on mahdol-
lisuus luoda testatun teknologian ympärille kokonaan uusi markkina-alue. Kolmas pe-
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ruste on mahdollisuus tuoda uusi työ tehdyksi asenne alalle, eli yrityksen kyetessä mal-
lia muuttamalla päihittämään kilpailijat nopeudessa, luotettavuudessa ja tehokkuudes-
sa. Neljäs peruste on torjua halpavalmistajien tulon ennakoiminen. Viides peruste on 
reagoida alan ja kilpailun muutokseen, kun ydinliiketoiminnasta on tulossa yleisesti hal-
littua ja halpavalmistajat tuottavat ”riittävän hyvää” tulosta. Tietenkään yrityksen ei pidä 
lähteä muuttamaan liiketoimintamallia, jos se ei ole luottavainen, että mahdollisuus on 
riittävän iso panostukseen nähden tai malli ei tarjoa rehellisesti uutta hyötyä yrityksen 
tarjontaan tai sen kilpailijan tarjontaan nähden. Seuraava kysymyslista auttaa arvioi-
maan, kannattaako liiketoimintamallin muuttaminen (Johnson, Christensen ja  Kager-
man 2008, 7.) 
 Pystytkö luomaan osuvan ja mukaansatempaavan arvonlupauksen? 
 Pystytkö yhdistämään asiakkaan arvolupauksen ansaintalogiikan, ydinresurssit 
ja ydinprosessit niin että saat työn tehdyksi tehokkaimmalla mahdollisella taval-
la? 
 Pystytkö luomaan liiketoimintamallin tekoprosessin esteettömästi negatiivisilta 
vaikutuksilta ydinliiketoimintaasi? 
 Häiritseekö uusi liiketoimintamalli kilpailijoita? 
Aion käyttää kirjassa ”Business Model Generation: A Handbook for Visionaries, 
Game Changers, and Challengers ”  Alex Osterwalder & Yves Pigneur esiteltyä 
canvasia, jonka suomenkielinen käännös löytyy omayritys sivustolta (Omayritys, 
43) 
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Kuva 3. Liiketoimintamallinnus. 
2.3 Käsitekehys 
Käsitekehys kuvassa on tiivistettynä sinisen meren strategian keskeiset osa-alueet, 
toimintaympäristön analyysin keskeiset osa-alueet ja liiketoimintamallin keskeiset osa-
alueet. 
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Kuva 4. Käsitekehys. 
3 Liiketoimintasuunnitelmaa edeltävä strateginen raamitus Weide Oy:lle 
 
Toimintaympäristöanalyysi 
Toimintaympäristön luomisessa käytän apunani haastatteluja, joilla pyrin löytämään 
asiakkaiden tarpeita ja mahdollista kiinnostusta tuotteesta. Haastatellut yritykset eivät 
ole Weide Oy:n asiakkaita, mutta niiden kanssa yritetään rakentaa yhteistyötä. Kilpai-
lun analysointiosuus perustuu kahteenkymmeneenneljään viime vuosina tehtyyn RFID- 
ja NFC-tekniikkaa käsitelleeseen opinnäytetyöhön ja kolmeen tieteisjulkaisuun, joihin 
olen perehtynyt ja joista olen vetänyt omia johtopäätöksiäni. Haastattelujen jälkeen ja 
pohjalta käytän toimintaympäristön analyysityökaluja. 
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3.1.1 Mikroympäristö 
Asiakkaat 
 
Tapaamiset yritysten kanssa sujuivat hyvin ja niistä on tarkemmat muistiot liitteissä. 
Tässä luvussa käydään läpi keskeiset saavutukset uusien asiakkaiden hankkimisen 
suhteen. 
 
Weide Oy sai pankkialan tietotekniikan toimijan kanssa edistettyä NFC Assetsin tuki-
myyntiä niin, että Weide Oy tekee tarjouksen yrityksen kaikkien 330 konttorin inventaa-
riosta, laitteiden tagittamisesta ja ohjelmista. Laitehallintaan keskittyneen suuren yrityk-
sen kanssa Weide Oy sopi, että tulee ottamaan yhteyttä ohjelman esittelyn suunnalta. 
IT-infrastruktuurin toimittajan kanssa Weide Oy sopi ajan, koska tulee esittelemään tuo-
tetta. Kun toimittaja saa myytyä idean omille asiakkailleen, se tilaa osaamista Weide 
Oy:ltä.  
 
Weide Oy haastatteluissa muodostettua uusia alihankintakumppanuuksia, esimerkiksi 
massatilaisuuksien tietotekniikan toimittajan kanssa sovittiin siitä, että Weide Oy lupau-
tuu jatkossa hoitamaan RFID-tekniikkaa yritykselle, ja se mainitsee tästä osaamisesta 
mainoksessaan.  Tapaamisessa tuotannonohjausjärjestelmää myyvän yrityksen toimi-
tusjohtajan kanssa sovittiin, että Weide Oy selvittää yritykselle RFID-tekniikkaan liittyviä 
kysymyksiä, he tilaavat Weide Oy:ltä tekniikan ja alihankinnan saadessaan aiheeseen 
liittyvää kauppaa. 
 
Kilpailu 
RFID-kenttä on käynyt läpi suuren kuplan aikana, jolloin tekniikka ei vastannut odotuk-
sia, eivätkä laitteisiin liittyneet suuret odotukset täyttyneet. Tekniikka on kehittynyt ja 
halventunut huomattavasti viimeisten vuosien aikana ja alalle oletetaan suurta kasvua 
lähivuosina. Lukijoiden ja tagien valmistajat ovat kasvaneet isommiksi, ja kasvun myötä 
standardit ja laatu ovat vakiintuneet. RFID-tekniikkaan perustuvia ratkaisuja myyviä yri-
tyksiä on syntynyt muutamia viimeisen kymmenen vuoden aikana. Suomessa alalla ei 
ole montaa suurta toimijaa. Finn-ID Oy hallitsee tällä hetkellä markkinoita yhdeksän 
miljoonan euron liikevaihdolla. Finn-ID keskittyy RFID:seen perustuvaan toiminnanoh-
jausjärjestelmän myyntiin. Suomessa monet alan suurimmista toimijoista toimivat logis-
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tiikassa, eläinten tunnistuksessa, kirjastojen järjestelmissä ja seutuliikenteen matkakor-
teissa. Vapaiden RFID-ratkaisujen tekijöistä Idesco Oy on suurin. 
Maailmalla RFID -tekniikkaa käytetään Suomea monipuolisemmin hyödyksi. Toimistoil-
la asiakirjoissa saattavat olla tagit, joiden avulla ne löydetään helposti. Auton käynnis-
tykseen ja oven avaamiseen käytetään usein tageja avainten sijaan. NFC -maksaminen 
on jo mahdollista monissa kehittyneissä aasialaisissa suurkaupungeissa, kuten on 
myös puhelimen tai RFID-tagin käyttäminen kanta-asiakaskorttina. NFC-teknologiassa 
uudet sovellukset, jotka käyttävät NFC:tä Bluetoothin tai internetin avaamiseen, mah-
dollistavat lukuisia uusia sovelluksia.  
Myyjät 
 
Weide Oy:llä on kumppaniverkosto eri ohjelmien myymiseen. NFC assets -ohjelman 
myynti tulee tapahtumaan Windows Storen kautta. Weide Oy on start-up partneri Win-
dowsin ja Nokian kanssa. Kuten haastatteluista käy ilmi massatilaisuuspuolella Weide 
Oy sai muodostettua kumppanuuden niin, että massatilaisuuksiin keskittynyt yritys pyr-
kii myymään myös Weide Oy:n tekniikkaa ja ohjelmistotyötä. Tapaamisen jälkeen yri-
tyksen edustaja teki tarjouspyynnön ohjelmakokonaisuudesta ja pyysi, että voi jatkossa 
laittaa myös RFID-osaamisen omiin mainoksiinsa niin, että kun yritys saa myytyä 
RFID-osaamista, Weide Oy toteuttaa ne. Laitteiden hallintaan keskittynyt yritys on il-
moittanut ostavansa Weide Oy:ltä NFC-osaamista, kun saa myytyä tuotetta omille asi-
akkailleen, Weide Oy on sopinut käyvänsä esittelemässä opinnäytetyön aikana valmis-
tunutta ohjelmaa sinne tämän työn valmistumisen jälkeen. Pankkialan toimija on tehnyt 
juuri ennen tämän opinnäytetyön valmistumista tarjouspyynnön kaikkien asiakkaidensa 
330 konttorin inventaariosta ja tagittamisesta. 
 
Omat vahvuudet 
Weide Oy:n vahvuuksia ovat vahva osaaminen NFC-ohjelmoinnissa ja laaja-alainen 
tuntemus ICT-laitteiden hallinnassa sekä kyky verkostoitua tehokkaasti erilaisten toimi-
joiden kanssa. Vahvuutena voidaan pitää myös sitä, että Weide Oy on onnistunut ra-
jaamaan kulut mahdollisimman pieneksi. Toimimalla ilman konttoria ja maksettuja mai-
noksia Weide Oy:n ainoaksi kuluksi on jäänyt palkat, kirjanpito ja nettisivujen ylläpito. 
 Taulukko 9 Mikroympäristön tiivistelmä 
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Case Weide Oy Asiakkaat Suorat kilpailijat Mahdolliset kil-
pailijat 
Myyjät 
Mahdollisuudet 
(tulevaisuudessa) 
Osa Weide 
Oy:n asiak-
kaista on suu-
ria toimijoita, 
joille inves-
toinnit uuteen 
teknologiaan 
ovat arkipäi-
vää. Suomes-
sa on laajaa 
kiinnostusta 
NFC/RFID 
tekniikkaa 
kohtaan. 
Vastaavaa tuo-
tetta ei ole teos-
sa tiedettävästi 
kenelläkään 
Mikäli markkinat 
saadaan vallat-
tua, on Weide 
oy:n mahdollista 
pienen kulu-
rakenteensa an-
siosta voittaa 
mahdolliset kil-
pailijat hinnassa. 
Jakelun tapah-
tuessa Windows 
Store:n kautta 
on jakelu ja ra-
hankulku selke-
ää.  
Laajennuksen 
suuntaan ja ali-
hankita töihin on 
kiinnostusta. 
Uhat (tulevaisuu-
dessa) 
On mahdollis-
ta että, joku 
isoista toimi-
joista päättää 
tehdä itse 
vastaavan 
ohjelman ja 
myydä sitä 
muille. 
Ideaa on esitelty 
monille toimijoil-
le, mikä lisää 
suoran kilpailijan 
ilmestymisen to-
dennäköisyyttä. 
Iso toimijan pys-
tyisi tarjoamaan 
samaa arvoa us-
kottavammin. 
Ratkaisu perus-
tuu tällä hetkellä 
pitkälti Windows 
pohjaan ja on 
haavoittuvainen, 
jos Android 
ekosysteemi 
säilyy suosi-
tuimpana. 
 
Mahdollisuuksia tulevaisuudessa lupaavat useat asiat. Haastatteluista kävi ilmi, että 
kiinnostusta Weide Oy:n ohjelmaa ja osaamista kohtaan löytyy. NFC Assetilla ei ole 
suoria kilpailijoita ja Weide Oy:n kulurakenne on pieni, jolloin markkina-aseman saavu-
tettuaan sen olisi helppo sitä puolustaa. 
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Uhkat on helppo todentaa. Weide Oy on pieni yritys ja näin ollen suuremmalla on varaa 
käyttää enemmän resursseja ohjelman tekoon, mikäli joku suurempi toimija päättää 
tehdä vastaavan toteutuksen ja voittaa Weide Oy uskottavuudessa. Myynnin heikkous 
pohjautuu siihen, että ohjelman perustuvat Windows -alustalle ja ovat sen menestyk-
seen sidoksissa. 
3.1.2 Makroympäristö 
Politiikka 
 
Suomessa liiketoimintaa ja tutkimusta yhdistävät strategisen huippuosaamisen keskit-
tymät eli SHOKit. SHOK:ien toimintamalli on sellainen, että yritysten maksaessa 40 % 
toteutettavan tutkimuksen kuluista tekes maksaa loput 60 %. Yhteensä tekes on tuke-
nut vuoden 2012 loppuun mennessä SHOKIT -hankkeita 370 miljoonalla eurolla. (3t 
2013, 39.) Suomen tieto- ja viestintäteollisuuden tutkimus TIVIT Oy johtaa SHOK han-
ketta, jonka tarkoituksena on muodostaa uusi NFC-ekosysteemi ja mahdollistaa uusia 
liiketoiminnan mahdollisuuksia NFC-alalla yhdessä muutaman suomalaisen NFC yri-
tyksen kanssa. (Mike Clark 2012, 44) 
 
Talous 
 
Taloudellinen taantuma, joka alkoi Yhdysvaltojen pankkikriisistä vuonna 2008, on vai-
kuttanut vahvasti kaikkiin yrityksiin. Osan yritysjohtajista mielestä taantuma ei ole vielä 
ohi, ja osa pelkää, että nousukausi jää lyhyeksi. Siitä, että taantuma karsii huonoja käy-
täntöjä ja toimijoita, kaikki ovat yhtä mieltä. Taantuman aikana monet yritykset menevät 
konkurssiin. Useimmat selviävät, mutta eivät kasva merkittävästi. Osa taas pärjää taan-
tumassa hyvin ja lähtee nopeaan kasvuun taantuman jälkeen. Kaikista parhaiten me-
nestyvät yritykset keskittyvät tuottavuuden parantamiseen, uusien markkinoiden löytä-
miseen ja ansaintamahdollisuuksiensa kasvattamiseen. (Gulati, Nohria, ja Wohlge-
zogen 2010, 8.) 
 
Sosiaalinen ja ekologia 
RFID-teknologia on riittävän kehittynyttä, jotta sitä voidaan käyttää laitteiden tunnista-
misessa kierrätyksen yhteydessä. Laitteiden yksilöllinen tunnistaminen kierrätyksessä 
auttaa parempaan lajitteluun ja sitä myötä tehokkaampaan ja automaattisempaan kier-
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rätykseen, jossa entistä suurempi osa materiasta saadaan kierrätettyä. (Hentula, Ton-
teri, Pursula ja Montonen 2005, 11.) 
 
RFID-teknologia tarjoaa lukuisien hyötyjen lisäksi myös uusia tietoturvaongelmia. Sa-
malla kun maksaminen ja kulkuluvat automatisoituvat, myös tiedon joutuminen ulko-
puolisille helpottuu, koska kuka tahansa voi lukea tageja jos niitä ei ole suojattu asian-
mukaisesti. Tästä johtuen jotkut ryhmittyvät pelkäävät tagien johtavan täydelliseen 
kontrolliin, jossa valtio tietää kaiken ja siksi tageja kutsutaan myös lempinimellä vakoo-
jasiru. Asiantuntijat muistuttavat, että tagin pystyy suojaamaan niin, että tieto ei pääse 
vuotamaan muille kuin palvelun tarjoajille ja että puhelin on huomattavasti helpompi 
tunnistaa ja piakantaa pitkältä etäisyydeltä (Norton 2013, 49.) 
 
Teknologia 
 
NFC-teknologia on uutta tekniikkaa, joka mahdollistaa uusia sovelluksia. Tulevaisuu-
dessa sen avulla puhelimet voivat kommunikoida esineiden kanssa esimerkiksi avaa-
malla linkkejä ja sivuja tai nopeamman yhteyden wlanin tai Bluetoothin ja siirtämällä 
dataa niiden kautta. Koreassa ja Japanissa esimerkiksi elokuva tai matkaliput on mah-
dollista maksaa puhelimella kotisohvalta, ja matkapuhelin toimii lippuna NFC-
ominaisuuden avulla. Voidaan olettaa että NFC:stä tulee samanlainen vakio ominai-
suus puhelimissa kuin Bluetooth on nyt (RFID lab, 47.) 
 
Ekosysteemejä on älypuhelinmaailmassa kolme: Applen ekosysteemi, Android ja Win-
dows. Nämä kolme alustaa kilpailevat keskenään laitteiden valmistajista ja asiakkaiden 
suosiosta. Ekosysteemit yrittävät tarjota suurinta hyötyä asiakkaalle tietokoneiden äly-
puhelinten ja viihdelaitteiden integraatioilla sekä puhelinominaisuuksien kuten navi-
goinnin ja paikkatietojen yhdistämisellä uusiin monipuolisiin palveluihin (Tietoviikko 
2013, 48) 
 
 
Makroympäristön luomat mahdollisuudet liittyvät teknologian uutuuteen, vakiintumiseen 
ja yleistymiseen sekä vallitsevaan taloudelliseen tilanteeseen. NFC-maksamisesta ja 
sen käyttämisestä erinäisien lippujen sijaan on tulossa uusia standardeja, jotka tarjoa-
vat todennäköisesti uusia liiketoimintamahdollisuuksia tekniikkaa tunteville yrityksille. 
Taantuma auttaa tehokkuutta lisäävän tekniikan käyttöönottoa ja sen voidaan katsoa 
tukevan Weide Oy:n NFC Assets -ohjelmaa. Laitteiden yksilöllinen tunnistaminen tulee 
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helpottamaan laitteiden kierrätystä laitteiden elinkaaren tultua loppuunsa, näin ollen 
kansainvälinen ympäristön ajattelutrendi on hyödyksi Weide Oy:n NFC Assets -
ohjelmalle. Teknologia on vakiintunut huomattavasti viime vuosina ja tarjoaa mahdolli-
suuksia uusiin ennen edes ajattelemattomiin palveluihin tarjoten hyviä tulevaisuuden-
näkymiä Weide Oy:lle.  
 
Makroympäristön uhat ovat saman kolikon kääntöpuoli: uuden tekniikan hyötyjä ei tun-
neta laajasti, siihen ei luoteta täysin ja se herättää epäluuloja tietoturvallisuuden suh-
teen ja vaikka taantumassa kannattaa sijoittaa tuottavuuteen, harkitsevat yritykset pit-
kään pieniäkin investointeja. Lisäksi lisääntyvä säätely saattaa suosia suurempia toimi-
joita kuin Weide Oy.  
 
Taulukko 10 Makroympäristön tiivistelmä 
 
Case Weide Oy Poliittinen Taloudellinen Sosiaalinen ja 
Ekologinen 
Teknologia 
Mahdollisuudet 
(tulevaisuudessa) 
NFC maksa-
misesta on 
tulossa uusia 
standardeja ja 
liiketoimintaa. 
Maailman talou-
dessa eletään 
vaihetta, jossa 
kiinnitetään 
huomiota ku-
lusäästöihin. 
NFC-tagit lait-
teissa tekevät 
tuotteiden elin-
kaaren hallinnas-
ta helpompaa ja 
auttavat siten 
myös kierrätyk-
sessä. 
Teknologia on 
erittäin uutta, 
mutta alkaa olla 
vakiintunutta ja 
vakaata. 
Uhat (tulevaisuu-
dessa) 
Lisääntyvä 
säätely saat-
taa suosia 
suurempia 
toimijoita. 
Yrityksillä ei ole 
halua sijoittaa 
huonon taloudel-
lisen tilanteen 
vuoksi. 
Ihmisten pelko 
omasta yksityi-
syydestään on 
aiheuttanut lii-
kehdintää tageja 
vastaan. 
Kaikki eivät pidä 
NFC-
teknologiaa riit-
tävän luotetta-
vana historian 
takia. 
 
3.1.3 SWOT 
SWOT -analyysi perustuu ympäristöanalyysin lisäksi liiketoiminnan aikana muodostu-
neeseen omaan näkemykseeni Weide Oy:n tilasta ja toiminnasta.  
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Taulukko 11 SWOT – analyysi Weide Oy:n tila ja toiminta 
SWOT – ana-
lyysi Weide 
Oy:n tila ja toi-
minta 
Asiakkuudenhallinta Operaatiot/ 
Prosessi 
Tuote/ palve-
lu 
Kulut 
Vahvuudet (ny-
kyiset) 
Aikaa aktiiviseen 
yhteydenpitoon on 
paljon. 
Weide Oy:ssä 
ei tehdä juuri-
kaan epä-
olennaista 
työtä. 
Tuote on ai-
nutlaatuinen 
ja siihen on 
olemassa ai-
toa kiinnos-
tusta. 
Ylimääräisiä 
kuluja ei juuri 
ole. 
Heikkoudet (ny-
kyiset) 
Uskottavuus näin 
uudella yrityksellä 
ei ole suuri. 
Prosessit ei-
vät ole vakiin-
tuneita. 
Yritykset eivät 
halua maksaa 
ennen kuin 
ovat varmoja 
saamastaan 
hyödystä. 
Weide Oy:llä 
ei ole varoja, 
jolloin pie-
netkin kulut 
voivat muo-
dostua on-
gelmaksi. 
Weide Oy pitää aktiivisesti yhteyttä mahdollisiin asiakkaisiin ja pyrkii muodostamaan 
pitkäaikaisia kumppanuuksia, jossa molemmat hyötyvät yhtä paljon. Ongelmallisinta 
asiakkaiden hallinnassa on se, että Weide Oy:llä ei ole uutena yrityksenä suurta uskot-
tavuutta. Weide Oy on rakennettu siten, että tehtävät työt tehdään etätyönä ja palkat 
maksetaan tuntipalkkana. Niinpä Weide Oy:n prosessit keskittyvät täysin asiakkaan 
arvoa lisäävään työhön, mutta eivät ole kauhean vakiintuneita näin uudessa yritykses-
sä. Tuote on uudenlainen ja siihen on olemassa selkeää kiinnostusta, mutta sen hyödyt 
on kyettävä osoittamaan erittäin konkreettisesti, jotta asiakkaat ovat valmiita laittamaan 
omaa rahaa tuotteeseen. Etätyömallista johtuen kulurakenne on erittäin pieni. Weide 
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Oy on kuitenkin vasta 2012 perustettu yritys, joten suurta varantoa sillä ei ole, ja muille 
pienetkin kulut saattavat olla Weide Oy:n budjetilla huomattavia. 
Taulukko 12 SWOT –tiivistelmä 
Case Weide Oy Mahdollisuudet Uhat 
Vahvuudet (Ne joilla saa-
vutetaan mahdollisuudet ja 
ne jotka menetetään uhki-
en käydessä toteen)  
Weide oy:llä on toimiva 
idea ja hyvät mahdollisuu-
den vallata uusi markkina-
alue. 
Weide Oy:n uskottavuus 
on saatava riittämään sii-
hen että asiakkaat ostavat 
tuotetta.  
Heikkoudet (Ne jotka on 
ylitettävä saavuttaakseen 
mahdollisuudet ja ne jotka 
jäävät heikkouksiksi) 
Jos kauppaa saadaan ai-
kaiseksi, uskottavuus li-
sääntyy nopeasti. 
Isoilla toimijoilla on mah-
dollisuus investoida 
enemmän resursseja tuot-
teeseen. 
 
Erittäin tiivistetysti ilmaistuna Weide Oy:llä on toimiva idea ja hyvät mahdollisuudet val-
lata uusi markkina-alue, ja sen uskottavuus kasvaisi erittäin nopeasti jo muutamalla 
onnistuneella kaupalla, mutta isompi toimija pystyisi aika pitkään viemään Weide Oy:n 
idean ja toteuttamaan sen uskottavammin. 
3.2 Sinisen meren taulukot ja strategian laatiminen 
Jo ennen tuotteen kehittämistä Weide Oy oli valinnut strategiakseen sinisen meren 
strategian ja sitä pidettiin mielessä tuotetta suunniteltaessa. Alla olevasta taulukosta 13 
ja sen jälkeisissä luvuissa selitetään, kuinka Weide Oy on huomioinut sinisen meren 
rakentamisen kuutta keinoa; usean toimialan tarkastelua, eri strategisten ryhmien tar-
kastelua, ostajaryhmien uudelleen arvioimista, täydentävien tuotteiden etsimistä, toi-
minnallisuuden ja tunneperäisyyden arvioimista ja trendien muokkaamista. 
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Taulukko 13 Sinisen meren strategian luomisen keinojen vertailu Weide Oy:n toimin-
taan 
Sinisen meren stra-
tegian luomisen 
keinojen vertailu 
Weide Oy:n toimin-
taan 
Sinisenmeren luominen Weide Oy:n keinot 
Toimiala Tarkastellaan vaihtoehtoisia 
aloja. 
Ohjelmistoalan, RFID räätä-
löityjen ratkaisujen alan ja 
ICT-alan tarkastelu. 
Strateginen ryhmä Tarkastellaan toimialan kaik-
kia strategisia ryhmiä. 
Kaikkien ICT -alan toimijoiden 
huomioiminen valmistajasta 
loppukäyttäjään. 
Ostajaryhmä Määritellään ostajaryhmä uu-
destaan. 
Pyritään saamaan jokaisen 
vaiheen toimijoita mukaan. 
Tuote- tai palvelu-
tarjonnan laajuus 
Tarkastellaan täydentävien 
tuotteiden ja palvelujen tar-
jontaa. 
Ohjelman lisäksi tarjotaan 
inventaariota ja toteutus teh-
dään puhelimella. 
Toiminnallissus/ 
tunneperäisyys 
Mietitään uudestaan toimi-
alan toiminnallisuuden ja tun-
neperäisyyden välistä suhdet-
ta. 
Puhelimen ja lähitunnistuksen 
käyttö asiapitoiseen toimin-
taan listojen selaamisen si-
jaan tuo uuden elämyksen. 
35 
  
Aika Muokataan ulkoisia trendejä. Edistetään automaattista in-
ventaariota ja asiakkaan itse-
palvelua. 
Weide Oy:n tuotetta suunnitellessa on tutustuttu paitsi ohjelmistoalan toimijoihin myös 
RFID:n toimittajien alaa ja ICT-infrastruktuurin hallintaa. Ohjelman ja tagien tarkoituk-
sena on helpottaa kaikkien laitteiden elinkaaren vaiheiden hoitamista. Elinkaaren hallin-
ta toimii niin, että jo laitteen ensimmäinen ostaja, leasing-yhtiö, laittaa nfc tagin laittei-
siin, jolle pystyy NFC assets -ohjelmalla syöttämään kaikki keskeiset tiedot koneesta 
sisältäen MAC -tunnuksen, sarjanumeron, asiakaskohtaisen ID:n, käyttäjän tiedot, ta-
kuun voimassaolo-ajan ja leasing-sopimuksen päättymisajan. Tämän jälkeen tiedot 
ovat aina helposti siirrettävissä asiakkaiden tietojärjestelmiin pilvipalvelun kautta, huol-
tojen, inventaarioiden ja palautusten yhteydessä. Ratkaisuun pyritään saamaan mu-
kaan laaja skaala ICT-infrastruktuurin hallintaan osallistuvista yrityksistä. Puhelimeen 
myytävä ohjelma helpottaa asiakkaiden hankintaa, mutta lisäksi Weide Oy voi tehdä 
inventaariota ja tagityksiä, jos asiakkailla ei ole halua itse inventoida laitekantaa puhe-
limilla. Puhelimilla ja lähiluku tekniikalla ei yleensä ole totuttu tekemään inventaarion ja 
vikatikettien kaltaisia vakavampia töitä, jolloin tarjotaan uudenlainen elämys. Tuote yrit-
tää muokata uuden trendin inventaarioiden ja vikatikettien tekemiseen. 
Weide Oy ei pyri muuttamaan omaa strategiaansa vaan muodostamaan ensimmäisen 
strategiansa selkeään muotoon, kun sinisen meren ajatuksia on pyritty noudattamaan 
alusta asti. Niinpä on tehtävä pieniä muutoksia strategian visualisointitaulukkoon. Van-
han strategian tarkastelu ja uuden ja vanhan vertailu jätetään pois. 
Taulukko 14 visuaalinen herääminen Weide Oy:n näkökulmasta 
1. Visuaalinen 
herääminen 
2. Visuaalinen 
tutkimusmatka 
3. Visuaalinen 
strategia näyt-
tely 
4. Visuaalinen 
viestintä 
Laadi nykytilan- Kuuden keinon Tarkastele vaih- Seuraa strate-
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netta kuvaava 
profiili. 
huomioiminen 
ja vaihtoehtois-
ten profiilien 
laatiminen 
toehtoisia profii-
leja 
gia profiilia kai-
kissa päätök-
sissä. 
 Kilpailijoiden 
tutkiminen 
Arvioi ja valitse 
paras vaihtoeh-
to profiileista 
 
Strategisen profiilin laadinnassa on lähdettävä siitä, mitkä tekijät ovat keskeisiä asiak-
kaan saaman arvon tekijöitä ja mitkä ovat kilpailijoiden kilpailutekijöitä. Perustuen ko-
kemukseni RFID-liiketoiminnassa näitä ovat; hinta, kokoelman laajuus, brändi ja mark-
kinointi, laitteiden uutuus, ohjelmien vakaus, kokonaispalvelun taso ja saatavuuden 
helppous.  
Laaditaan perinteisen RFID-toimittajan strateginen profiili, Weide Oy:n strateginen pro-
fiili ja vauraan ohjelmistotalon strateginen profiili.  
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Kuva 5. Strategian visualisointi. 
 
Weide Oy:llä ei ole juurikaan vahvaa brändiä, eikä Weide Oy keskity tarjoamaan kaik-
kea RFID-teknologiaan liittyvää, mitä kilpailevat RFID-toimittajat usein tekevät, kuten 
käy ilmi vertaamalla RFID-toimittaja profiilia Weide Oy:n profiiliin. Weide Oy ei myös-
kään tarjoa ainoastaan tilauksesta tehtäviä ohjelmia kuten useimmat ohjelmointitalot 
vaan Weide Oy tarjoaa näitä laajemman kokonaispaketin, jonka se on itse suunnitellut. 
Suuret ohjelmistotalot voisivat toteuttaa Weide Oy:n ratkaisun tilauksesta yrityksille, 
mutta hinta olisi huomattavasti kalliimpi, ja neuvottelut vaatisivat huomattavaa byrokra-
tiaa ja ajan käyttöä. Pienemmissä ohjelmointitaloissa voitaisiin toteuttaa ohjelmat hal-
vemmalla kuin suurissa, mutta ei halvemmalla kuin Weide Oy:ssä, joka on jo tehnyt 
ohjelmat valmiiksi omalla kustannuksellaan ja pystyy myymään niitä pakettihitaan. 
Myöskään kokonaispalvelun taso ja ohjelmien laatu tuskin ylittäisi Weide Oy:n tasoa. 
 
Teoriaosiossa esitellään kysymyksiä, joilla voidaan miettiä, onko liikeidea aito sinisen 
meren liikeidea.  
 Tarkoittaako liikeideasi asiakkaalle poikkeuksellista hyötyä? 
NFC-Assets idea tarjoaa poikkeuksellista hyötyä vikatikettien ja inventaarion te-
koon. 
 Onko hintasi asiakasmassan mielestä hyväksyttävä? 
Kännykkäsovelluksen hinta on niin pieni, että se kuolettaa itsensä lyhyessä ajassa. 
 Voitko pysyä voiton takaavissa tavoitekustannuksissa? 
Kyllä investoinnit ohjelmaan on jo tehty ja sitä voidaan myydä niin, että lähes kaikki 
voitto on puhdasta voittoa. Lisätyöt kuten tagitus ja inventointi on hinnoiteltu katta-
maan itsensä ilman suurta voittoa niin, että ne tukevat ohjelman laajennusten 
myyntiä.  
 Mitä käytönoton esteitä liikeideantoteuttamisen tiellä on? 
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Asiakas joutuu tagittamaan vanhat koneensa, mikäli ei aloita ohjelman käyttöä toi-
minnan alkaessa tai roll-outin yhteydessä. 
 Tartutko niihin etukäteen? 
Weide Oy tarjoaa myös erittäin edullista inventaariota ja tagittamista. 
Tuotteen antaman hyödyntestaamiseen on olemassa kuuteen asiaan liittyviä käytän-
nön läheisiä kysymyksiä. Ensimmäiset niistä liittyvät tuotteen ostamiseen. Miten pit-
kään joudut etsimään tuotetta? Onko ostopaikka houkutteleva? Onko sinne helppo 
mennä? Miten turvallinen asioimisympäristö on? Miten nopeasti oston voi tehdä? NFC 
Assets -ohjelma löytyy Windows Storesta eli ostopaikka on kunnossa, samoin kuin luo-
tettavuus, helppous, turvallisuus ja nopeus. Avainkysymykseksi jää, kuinka nopeasti 
tuotteen löytää. Windows on kertonut parantavansa monipuolisesti puhelimen ominai-
suuksia käyttävien siistien ohjelmien näkyvyyttä. Eli viimeistelyyn on kiinnitettävä huo-
miota ennen Storeen laittamista. 
 
Seuraavat kysymykset liittyvät toimitukseen. Miten kauan tuotteen toimitus kestää? Mi-
ten vaikeaa uuden tuotteen pakkauksesta purkaminen tai asentaminen on? Pitääkö 
ostajien järjestää toimitus itse? Jos pitää, miten kallista ja vaikeaa se on? NFC Assetin 
toimitustapa Windows Storen kautta on kilpailuetu. 
 
Kolmannet kysymykset liittyvät tuotteen käyttöön. Vaatiiko tuote koulutusta tai asian-
tuntija-apua? Onko tuotetta helppo säilyttää, kun se ei ole käytössä? Miten tehokkaita 
tuotteen ominaisuuden ovat? Onko tuotteessa tai palvelussa paljon enemmän tehoa tai 
vaihtoehtoja, kuin keskiverto käyttäjä tarvitsee? Onko siinä liikaa teknisiä hienouksia? 
NFC Assets on suunnattu tavalliselle käyttäjälle ja sen on oltava niin selkeä ja helppo-
käyttöinen, että kuka tahansa osaa käyttää sitä. Olisi hyväksi suorittaa käyttäjäkokeita 
ennen julkaisua asiaan perehtymättömillä ihmisillä.  
 
Neljännet kysymykset liittyvät täydentäviin tuotteisiin. Tarvitseeko muita tuotteita tai 
palveluita saadakseen tämän tuotteen toimimaan? Jos tarvitsee, miten kalliita ne ovat? 
Paljonko niihin menee aikaa? Miten paljon vaivaa ne aiheuttavat? Miten helppo niitä on 
saada? Merkittävimmät täydennykset ovat Windows –puhelin, jota on melko hyvin saa-
tavilla, mutta se pienentää asiakaskuntaa ja tagit, joiden saatavuus ja hinta vaihtelevat 
jossain määrin. Olisi järkevää liittää puhelinohjelmaan selkeät ohjeet tagien tilaamiseksi 
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Weide Oy:stä sen varmistamiseksi, että asiakas saa ne jollakin tavalla järkevään hin-
taan, jos asiakkaan kotimaassa myydään tageja ylihintaan. 
 
Viidennet kysymykset liittyvät tuotteen ylläpitoon. Tarvitseeko tuote ulkopuolista ylläpi-
toa? Miten helppoa tuotetta on huoltaa ja päivittää? Miten kallista huolto on? Ohjelmat 
tarvitsevat Storen tarjoaman päivityskanavan lisäksi aktiivisen tuen käyttöongelmiin. On 
kehitettävä foorumit ja yleisten kysymysten ratkaisuosuus Weide Oy:n sivuille. Viimei-
set kysymykset liittyvät käytön lopettamiseen Syntyykö tuotteen käytöstä jätteitä Miten 
helppoa tuotteen hävittäminen on? Liittykö tuotteen hävittämiseen juridisia tai ympäris-
tönsuojelullisia näkökulmia? Miten kallista tuotteen hävittäminen on? Nämä kysymykset 
eivät aiheuta ongelmaa itse ohjelman suhteen, mutta toki tagien kierrättäminen ja uu-
delleen käyttäminen on mietittävä, ja olisi hyvä, jos tagit voisi myös tyhjentää ohjelmal-
la, jolloin se mahdollistaisi niiden käytön myös johonkin muuhun.  
 
3.3 Liiketoimintamallinnus 
3.3.1 Avainkumppanit 
Weide Oy:llä on kumppanina mainostoimisto, joka myy Weide Oy:n osaamista. Weide 
Oy:n NFC Assets -ohjelman myynti tulee tapahtumaan Windows Stroren kautta. Weide 
Oy on start-up-partneri Windowsin ja Nokian kanssa. Nämä kumppanuudet säilyvät 
ennallaan, ja lisäksi Weide Oy sai solmittua uusia kumppanuuksia tämän opinnäyte-
työn aikana. Weide Oy:n toimittajina tageissä toimii kiinalainen valmistaja ja lukijoissa 
turkkilainen tukkuri. 
Weide Oy pyrkii jatkossa muodostamaan toimintaansa tukevia kumppanuuksia, joilla 
saadaan taattua, että Weide Oy pystyy muodostamaan hintansa tavoitekustannuksien 
mukaan eikä joudu rakentamaan sitä nykyisten kulujen mukaan. 
3.3.2 Avaintoiminnat 
Weide Oy valmistaa ja suunnittelee ohjelmistoja keskittyen RFID-teknologiaan. Lai-
tealustoina käytämme standardeja Windows -työasemia ja puhelimia, RFID-laitteita ja 
tarvikkeita maahantuodaan tarpeen mukaan. Näistä elementeistä muodostetaan asiak-
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kaiden omia toteutuksia ja liiketoimintaa tukevia ratkaisuja. Teemme myös ohjelmisto-
alihankintaa Windows -työasemille ja puhelimille. 
NFC Assetin merkittävimmät täydennykset ovat Windows –puhelin, jota on melko hyvin 
saatavilla, mutta se pienentää asiakaskuntaa ja tagit, joiden saatavuus ja hinta vaihte-
levat jossain määrin. Olisi järkevää liittää puhelinohjelmaan selkeät ohjeet tagien tilaa-
miseksi Weide Oy:stä sen varmistamiseksi, että asiakas saa ne jollakin tavalla järke-
vään hintaan, jos asiakkaan kotimaassa myydään tageja ylihintaan. Ohjelmat tarvitse-
vat Storen tarjoaman päivityskanavan lisäksi aktiivisen tuen käyttöongelmiin. On kehi-
tettävä foorumit ja yleisten kysymysten ratkaisuosuus Weide Oy:n sivuille. NFC Assets 
on suunnattu tavalliselle käyttäjälle ja sen on oltava niin selkeä ja helppo-käyttöinen, 
että kuka tahansa osaa käyttää sitä. Olisi hyväksi suorittaa käyttäjäkokeita ennen jul-
kaisua asiaan perehtymättömillä ihmisillä. Ympäristöstä huolehtimisen ollessa niinkin 
suuressa merkityksessä nykyaikana, olisi hyvä, jos tagit voisi myös tyhjentää ohjelmal-
la, jolloin se mahdollistaisi niiden käytön myös johonkin muuhun. 
Pyrimme kokonaisvaltaiseen asiakaspalveluun ja tarjoamme tarvittavan kokonaisuuden 
yhdessä yhteistyökumppaniemme kanssa. Uskomme, että monista ihmisten jokapäi-
väisistä asioista voidaan tehdä helpompia paremman palveluteknologian avulla. 
Jatkossa Weide Oy pyrkii saavuttamaan kilpailuetua sillä, että se keksii uusia sovelluk-
sia tasaisella tahdilla ja kykenee saamaan niistä tehokkaan ja kätevän puhelinversion 
lyhyessä ajassa. 
3.3.3 Avainresurssit 
Weide Oy on mukana Microsoftin SpizSpark -ohjelmassa parterina, ja ohjelmisto-
osaaminen on tällä hetkellä kohdennettu Windows -teknologioihin, mutta toki PHP, 
jQuery, JavaScript, HTML, CSS, MySQL, MS Access ja muut perustekniikat ovat Wei-
de Oy:n hallussa. Ohjelmointityöstä valtaosa tehdään Microsoft Visual Studio -
ympäristössä C#-kielellä joko työasemiin tai Windows 8 -puhelimiin.Weide Oy hyödyn-
tää ratkaisuissa myös Windows Azure -pilvipalveluita.  
RFID-teknologiassa Weide Oy on tällä hetkellä keskittynyt HF (13,56 MHz) -
tekniikkaan, joka tunnetaan paremmin lähilukutekniikkana. Tällä hetkellä lupaavimmat 
kehitysalueet tällä alueella ovat älypuhelinten nfc-tekniikka ja erilaiset ratkaisut, joissa 
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RFID kortilla kuljetetaan asiakaskohtaista tietoa ja kortilla avataan portteja, annetaan 
asiakastiedot ja maksetaan jotain. 
Lukijalaitteina olemme käyttäneet työasemissa maahantuomaamme lukijaa ja Windows 
8 -puhelimia. Työasemalukijalla voidaan lukea ja kirjoittaa kaikki RFID-korttien tiedot 
puhelimen mahdollisuuksien ollessa rajallisempia. 
Weide Oy tuntee hyvin eri korttivaihtoehtojen mahdollisuudet ja rajoitukset. 
Weide Oy tavoittelee, että jatkossa se pystyy maksamaan kilpailijoitaan parempaa 
palkkaa ja voi tarjota vakaata ja pysyvää ja tuottoisaa työtä kaikille työntekijöilleen 
huippuosaavassa ympäristössä. 
3.3.4 Arvon lupaus 
Weide Oy toimittaa yrityksille jokapäiväistä työskentelyä helpottavat korkealaatuiset 
ohjelmat suoraan puhelimeesi, kännykkäpelin hinnalla. Löydämme tarpeesi jo ennen 
kuin itse tiedostat sitä. 
3.3.5 Asiakassuhteet 
Tämän opinnäytetyön aikana Weide Oy on muodostanut monia uusia kumppanuuksia, 
joista ensimmäiset saattavat poikia kauppaa jo hyvin lyhyellä tähtäimellä, toiset taas 
jonkin ajan kuluttua.  
Weide Oy sai pankkialan tietotekniikan toimijan kanssa edistettyä NFC Assetsin tuki-
myyntiä niin, että Weide Oy tekee tarjouksen yrityksen kaikkien 330 konttorin inventaa-
riosta, laitteiden tagittamisesta ja ohjelmista. Laitehallintaan keskittyneen suuren yrityk-
sen kanssa Weide Oy sopi, että tulee ottamaan yhteyttä ohjelman esittelyn suunnalta. 
IT-infrastruktuurin toimittajan kanssa Weide Oy sopi ajan, koska tulee esittelemään tuo-
tetta ja kun toimittaja saa myytyä idean omille asiakkailleen, se tilaa osaamista Weide 
Oy:ltä.  
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Weide Oylle saatiin haastatteluissa muodostettua uusia alihankintakumppanuuksia, 
esimerkiksi massatilaisuuksien tietotekniikan toimittajan kanssa, sovittiin siitä, että 
Weide Oy lupautuu jatkossa hoitamaan RFID-tekniikkaa yritykselle, ja se mainitsee täs-
tä osaamisesta mainoksessaan.  Tapaamisessa tuotannonohjausjärestelmää myyvän 
yrityksen toimi-tusjohtajan kanssa sovittiin että Weide Oy selvittää yritykselle RFID-
tekniikkaan liittyviä kysymyksiä, ja he tilaavat Weide Oy:ltä tekniikan ja alihankinnan 
saadessaan aiheeseen liittyvää kauppaa. 
3.3.6 Jakelukanavat 
Weide Oy:n pääasiallisena jakelukanavana toimii Windows Store, jonka toimintamalli 
on seuraavanlainen: Windows huolehtii ohjelmien lataamisesta puhelimille ja laskutta-
misesta, mutta perii 30 % tuotteen hinnasta itselleen. Laajennusten jakelussa ohjelmat 
asennetaan itse asiakkaan koneille. 
NFC Assets -ohjelma löytyy Windows Storesta eli ostopaikka on kunnossa, samoin 
kuin luotettavuus, helppous, turvallisuus ja nopeus. Avainkysymykseksi jää, kuinka no-
peasti tuotteen löytää. Windows on kertonut parantavansa monipuolisesti puhelimen 
ominaisuuksia käyttävien siistien ohjelmien näkyvyyttä. Eli viimeistelyyn on kiinnitettävä 
huomiota ennen Storeen laittamista. 
Kotimaille suurasiakkaille tarjoamme ainakin aluksi ympäristön kartoitusta, jonka tavoit-
teena on saada käyttäjäkuntaa tuotteillemme. Lisäksi suorat asiakaskontaktit palvele-
vat tuotekehitystä.  
Jatkossa Weide Oy:n on kyettävä muodostamaan uusia kumppanuuksia ulkomailla 
niin, että ulkomainen yritys toteuttaa Weide Oy:n mallilla inventaarion ja tagituksen ja 
käyttää Weide Oy:n ohjelmia, jotka saa edullisesti Windows Storen kautta. Näille 
kumppaneille Weide Oy voi myydä myös tagit ja laajennuksia ohjelmaan niiden asiak-
kaiden tarpeiden mukaan. 
3.3.7 Asiakasryhmät 
Weide Oy:n tavoittelemat asiakkaat edustavat lähes koko laitehallinnan ketjua:  
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 laitetoimittajat, mielenkiinto lähinnä takuutietojen tallennuksessa ja varastohal-
linnassa 
 laitepalvelun tarjoajat, hyödyt virhetikettien automatisoinnissa.  
 laiterekisiterin ylläpidossa. Suurin hyötyjä!  
 huoltoyhtiöt, toiminnan tehostaminen 
 loppukäyttäjäyritykset, paikallinen inventointi ja tikettien tehokas välitys paran-
tavat palvelua. 
3.3.8 Kustannus rakenne 
Weide Oy:n ainoat kulut ovat suuruusjärjestyksessä palkat, tilinpito ja nettisivupaketti. 
Weide Oy keskittyy kaikessa toiminnassaan välttämään asiakkaalle hyödyttömiä kuluja, 
eikä Weide Oy:llä ole esimerkiksi konttoria. Kasvun myötä tätä periaatetta noudatetaan 
jatkossakin. Weide Oy panostaa erityishuomiota siihen, että se ei jatkossakaan sorru 
ylimääräisiin pienen hyödyn antaviin kuluihin. Myös kumppaniverkostoa tullaan raken-
tamaan niin, että Weide Oy:llä on aina tiedossa maailmanlaajuisesti hintalaatusuhteen 
parhaat toimittajat. Weide Oy pyrkii arvioimaan uusien tuotteiden kehitykseen liittyvät 
riskit realistisesti ja tähtää siihen, että sen ohjelmat tulevaisuudessakin eivät riskeeraa 
sen toimintaa, mutta mahdollistavat kannattavaa uutta liiketoimintaa.  
NFC Assetin osalta investoinnit ohjelmaan on jo tehty ja sitä voidaan myydä niin, että 
lähes kaikki voitto on puhdasta voittoa. Lisätyöt kuten tagitus ja inventointi on hinnoitel-
tu kattamaan itsensä ilman suurta voittoa niin että ne tukevat ohjelman laajennusten 
myyntiä. 
3.3.9 Tulovirrat 
Weide Oy:n tulot ovat koostuneet mainostoimiston myymistä pienimuotoisista töistä. 
Weide Oy toivoo saavansa rahaa oman ohjelmansa myynnistä Windws storen kautta ja 
saavansa aloitettua NFC Assets -laajennusten ja siihen liittyvien inventaarioiden myyn-
nin. Alkuvaiheessa haetaan Tekes ja muuta julkista rahoitusta. Weide Oy tulee jatku-
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vasti arviomaan ansaintalogiikkaansa uudestaan eikä epäröi muuttaa sitä, jos huomaa 
puutteita sen toiminnassa. 
3.3.10 Testikysymykset 
Pystytkö luomaan osuvan ja mukaansatempaavan arvonlupauksen? 
Weide Oy:n arvonlupaus on kohtuullisen selkeä ja mukaansatempaava. 
Pystytkö yhdistämään asiakkaan arvolupauksen ansaintalogiikan, ydinresurssit ja ydin-
prosessit niin, että saat työn tehdyksi tehokkaimmalla mahdollisella tavalla? 
Weide Oy keskittää kaikki resurssinsa asiakkaan saamaan hyötyyn. Weide Oy:n pro-
sessit eivät ole vielä kovin vakiintuneita, mutta kuten liiketoiminta mallinnuksen teo-
riaosuudessa todettiin, prosessien on hyvä antaa elää tuotteiden ensimmäisten vuosi-
en aikana. Uskon että Weide Oy pystyy yhdistämään ansaintalogiikan, ydinresurssit ja 
ydinprosessit tehokkaimmalla mahdollisella tavalla. 
Pystytkö luomaan liiketoimintamallin tekoprosessin esteettömästi negatiivisilta vaiku-
tuksilta ydinliiketoimintaasi? 
Weide Oy on niin alussa liiketoimintaansa, että negatiivisia vaikutuksia ei ole. 
Häiritseekö uusi liiketoimintamalli kilpailijoita? 
Uskon, että Weide Oy:n kilpailijoille tulee kiire kehittää laitehallintaansa uuden ajan ta-
salle, Weide Oy:n NFC Assets -ohjelman julkaisemisen myötä. 
3.3.11 yhteenveto 
Weide Oy:n uusi arvonlupaus kuuluu: ”Weide Oy toimittaa yrityksille jokapäiväistä työs-
kentelyä helpottavat korkealaatuiset ohjelmat suoraan puhelimeesi kännykkäpelin hin-
nalla. Löydämme tarpeesi jo ennen kuin itse tiedostat sitä.” Weide Oy on onnistunut 
tämän opinnäytetyön aikana muodostamaan uusia merkittäviä kumppanuuksia ja toi-
voo niiden tuottavan voittoa jo lähiaikoina. Weide Oy on päättänyt keskittyä yrityksille 
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myytäviin ohjelmiin, jotka helpottavat näiden jokapäiväisiä työtehtäviä. Kuvassa 6 Wei-
de Oy:n liiketoiminta on tiivistetty canvasiin. 
 
Kuva 6. Weide Oy:n liiketoiminta-canvas. 
4 Johtopäätökset 
4.1 Tulokset 
Weide Oy:ssä on päätetty seurata sinisen meren strategiaa, jossa panostetaan yrityk-
sille tehtäviin korkealaatuisiin puhelinohjelmiin. Uudella tekniikalla pystytään helpotta-
maan yritysten rutiineja ja ohjelmista voidaan tehdä halpoja verkossa myytäviä tuottei-
ta. Weide Oy:n uusi arvonlupaus kuuluu: ”Weide Oy toimittaa yrityksille jokapäiväistä 
työskentelyä helpottavat korkealaatuiset ohjelmat suoraan puhelimeesi, kännykkäpelin 
hinnalla. Löydämme tarpeesi jo ennen kuin itse tiedostat sitä.” Weide Oy on onnistunut 
tämän opinnäytetyön aikana muodostamaan uusia merkittäviä kumppanuuksia ja toi-
voo niiden tuottavan voittoa jo lähiaikoina.  
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Tämän opinnäytetyön aikana Weide Oy:n liiketoiminta on hahmottunut selkeästi, ja 
Weide Oy on saanut muodostettua uusia kumppanuuksia. Weide Oy:n hinnoittelu poli-
tiikka on seurannut opinnäytetyön myötä vahvasti sinisen meren ajatuksia ja näyttää 
tuottavan tulosta. Weide Oy:n NFC-Assets ohjelman on todettu sopivan sinisen meren 
strategiaan ja uskon Weide Oy:llä olevan valoisat tulevaisuuden näkymät. Uudet 
kumppanuudet vaikuttavat lupaavilta ja niistä ensimmäiset saattavat poikia kauppaa jo 
hyvin lyhyellä tähtäimellä, toiset taas jonkin ajan kuluttua. Kuten haastatteluista käy 
ilmi, massatilaisuuspuolella Weide Oy sai muodostettua kumppanuuden niin, että mas-
satilaisuuksiin keskittynyt yritys pyrkii myymään myös Weide Oy:n tekniikkaa ja ohjel-
mistotyötä. Tapaamisen jälkeen yrityksen edustaja teki tarjouspyynnön ohjelmakoko-
naisuudesta ja pyysi, että voi jatkossa laittaa myös RFID -osaamisen omiin mainoksiin-
sa niin, että kun yritys saa myytyä RFID -osaamista, Weide Oy toteuttaa ne. Laitteiden 
hallintaan keskittynyt yritys on ilmoittanut ostavansa Weide Oy:ltä NFC-osaamista, kun 
saa myytyä tuotetta omille asiakkailleen ja Weide Oy on sopinut käyvänsä esittelemäs-
sä opinnäytetyön aikana valmistunutta ohjelmaa sinne tämän työn valmistumisen jäl-
keen. Pankkialan toimija on tehnyt juuri ennen tämän opinnäytetyön valmistumista tar-
jouspyynnön kaikkien asiakkaidensa 330 konttorin inventaariosta ja tagittamisesta. 
4.2 Ehdotukset jatkosta 
Weide Oy:n työsarka ei lopu tähän opinnäytetyöhön ja sillä on vielä huomattavasti teh-
tävää. Seuraavaksi Weide Oy:n tulisi muodostaa selkeä liiketoimintasuunnitelma, mihin 
olen etsinyt joitakin pohjamalleja. Lisäksi Weide Oy:n tulisi miettiä, kuinka poistaa tagi-
tyksen vaivan aiheuttama käytön este ulkomailla. WeideOy:n osaamiselle on päätuot-
teen NFC Assetin lisäksi huomattavasti kysyntää esimerkiksi tuotannon ohjaus- ja ta-
pahtumapuolella ja se voisi hioa myös näihin valmiimpia ratkaisuita.  
NFC Assets -ohjelma löytyy Windows Storesta eli ostopaikka on kunnossa, samoin 
kuin luotettavuus, helppous, turvallisuus ja nopeus. Avainkysymykseksi jää, kuinka no-
peasti tuotteen löytää. Windows on kertonut parantavansa monipuolisesti puhelimen 
ominaisuuksia käyttävien siistien ohjelmien näkyvyyttä. Eli viimeistelyyn on kiinnitettävä 
huomiota ennen Storeen laittamista. Merkittävimmät täydennykset ovat Windows –
puhelin, jota on melko hyvin saatavilla, mutta se pienentää asiakaskuntaa ja tagit, joi-
den saatavuus ja hinta vaihtelevat jossain määrin. Olisi järkevää liittää puhelinohjel-
maan selkeät ohjeet tagien tilaamiseksi Weide Oy:stä sen varmistamiseksi, että asia-
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kas saa ne jollakin tavalla järkevään hintaan, jos asiakkaan kotimaassa myydään tage-
ja ylihintaan. Ohjelmat tarvitsevat Storen tarjoaman päivityskanavan lisäksi aktiivisen 
tuen käyttöongelmiin. On kehitettävä foorumit ja yleisten kysymysten ratkaisuosuus 
Weide Oy:n sivuille. NFC Assets on suunnattu tavalliselle käyttäjälle ja sen on oltava 
niin selkeä ja helppokäyttöinen, että kuka tahansa osaa käyttää sitä. Olisi hyväksi suo-
rittaa käyttäjäkokeita ennen julkaisua asiaan perehtymättömillä ihmisillä. Ympäristöstä 
huolehtimisen ollessa niinkin suuressa merkityksessä nykyaikana, olisi hyvä jos tagit 
voisi myös tyhjentää ohjelmalla, jolloin se mahdollistaisi niiden käytön myös johonkin 
muuhun. 
Yrityksen liiketoimintasuunnitelma kasaa kaikki keskeiset yrityksen toimintaan vaikutta-
vat käytännönasiat yhteen teokseen. Yksi liiketoimintasuunnitelman käyttötarkoitus on 
parantaa yrittäjän käsitystä omasta liiketoiminnastaan. Liiketoimintasuunnitelmaa käy-
tetään myös havainnollistamaan liiketoimintaa mahdollisille yhteistyökumppaneille, si-
joittajille ja rahoitusorganisaatiolle. Se on myös edellytyksenä starttirahan tai yritystuen 
saamiselle (Suomen uusyrityskeskus 2013, 6) 
Liiketoimintasuunnitelman luomiseksi on olemassa useita malleja. Vertailun mahdollis-
tamiseksi esittelen kaksi erillistä mallia: Suomen Uusyrityskeskuksen malliin ja 
amonurmes.wikispaces internetsivuston mallin, joita Weide Oy voi käyttää miettiessään 
varsinaisen liiketoimintamallin tekoa. 
Suomen uusyrityskeskuksen malli löytyy Issuu -nettisivulta (Issuu 2013, 32) 
1. Liiketoiminnan kuvaus 
2. Osaamisen kuvaus 
3. Tuotteen kuvaus 
4. Asiakkaat sekä asiakkaan tarpeet 
5. Toimiala sekä kilpailutilanne 
6. Markkinoiden laajuus ja kehitys 
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7. Markkinointi ja mainonta 
8. Riskit 
9. Immateriaalioikeudet 
10. Laskelmat, rahoitus, kannattavuus ja myynti 
Amonurmes –malli löytyy anonurmeksen nettisivuilta (Anonurmes 2013, 31) 
1. Perustiedot yrityksestä 
2. Liikeidean testaus 
2.1. Yritys tai yrittäjä 
2.2.       Markkinat 
2.3. Kilpailu 
3. Liiketoimintaympäristö 
3.1. Ympäristötekijöiden vaikutus liiketoimintaan 
3.2. Toimialan kehitys 
3.3. Markkinat ja kehityssuunnat 
3.4. Nykyinen toiminta 
3.4.1. Toiminta-ajatus 
3.4.2. Liikeidea 
3.4.3. Tuotteet 
49 
  
3.4.4. Markkinat 
3.4.5. Tuotteiden/palveluiden kehittäminen 
3.4.6. Tuotanto ja logistiikka 
3.4.7. Omistus, organisaatio ja henkilöstö 
3.4.8. Seurantajärjestelmät ja taloudellinen tilanne 
4.      Tavoitteet ja strategiat 
4.1.     Yrityksen päätavoitteet 
4.1.2. Liikevaihto ja tulos 
4.1.3. Yrityksen markkina-asema 
4.1.4. Markkinointi 
4.1.5. Tuotekehitys  
4.1.6. Tuotanto 
4.1.7. Organisaatio ja henkilöstö 
4.1.8. Taloudellinen asema 
5. Markkinointisuunnitelma 
5.1. Myyntitavoitteet segmenteittäin 
5.2. Myyntitavoitteet yhteensä 
5.3. Tuotestrategia 
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5.4. Hintastrategia 
5.5. Jakelustrategia 
5.6. Viestintästrategia 
5.7. Yhteiskuntasuhteiden hoito 
6. Tuotekehityssuunnitelma 
7. Tuotanto- ja logistiikkasuunnitelma 
8. Organisaatio- ja henkilöstösuunnitelma 
9. Talous- ja rahoitussuunnitelma 
10. Riskien arviointi 
11. Tiivistelmä 
Näistä malleista Weide Oy:ssä voidaan jatkaa myös muokkaamalla Weide Oy:n tarpei-
ta vastaava liiketoimintamalli yhdistelemällä malleja toisiinsa.  
Ulkomailla NFC Assetin tukimyyntimalli voisi olla niin, että Weide Oy tekisi tutkimuksen 
pienistä inventaariota tekevistä yrityksistä esimerkiksi läheisissä maissa, kuten Ruot-
sissa tai Virossa. Mallia lähdettäisiin hahmottamaan ensin yhden toimijan kanssa, sit-
ten siitä muodostettaisiin valmis pakettiratkaisu, jota toteutettaisiin muualla Euroopas-
sa.   
NFC-teknologia on uutta tekniikkaa, joka mahdollistaa lukuisia muita käytännön sovel-
luksia laitehallinnan lisäksi; pääsynhallinnassa, bonuskorteissa, maksamisessa, lähe-
tysten kuittaamisessa ja toiminnanohjaamisessa. Tulevaisuudessa sen avulla puheli-
met voivat kommunikoida esineiden kanssa esimerkiksi avaamalla linkkejä ja sivuja tai 
nopeamman yhteyden wlanin tai Bluetoothin ja siirtämällä dataa niiden kautta. Koreas-
sa ja Japanissa esimerkiksi elokuva tai matkaliput on mahdollista maksaa puhelimella 
kotisohvalta ja matkapuhelin toimii lippuna NFC-ominaisuuden avulla. Voidaan olettaa 
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että NFC:stä tulee samanlainen vakio ominaisuus puhelimissa kuin Bluetooth on nyt 
(RFID lab, 47.) 
Tästä johtuen Weide Oy:n kannattaa kohtuullisen nopealla vauhdilla pyrkiä saamaan 
NFC Assets markkinoille ja kehitellä muitakin saman teknologian mahdollistavia tule-
vaisuuden ohjelmia. 
4.3 Oma arvio 
Olen onnistunut luomaan selkeä strategiset valinnat Weide Oy:lle, tekemään melko 
kattavan ympäristöanalyysin ja luomaan raamitason liiketoimintamallinnuksen. Uskon 
että Weide Oy:n on helppo jatkaa liiketoimintasuunnitelman tekemiseen ja kehittää uu-
sia liiketoimintoja strategian avulla. Olen onnistunut luomaan Weide Oy:lle uusia mer-
kittäviä kumppanuuksia, jotka saattavat tuoda Weide Oy:lle kauppaa jos lähiaikoina. 
Liiketoimintamallinnus olisi voinut olla vielä laajempikin, mutta kaiken kaikkeaan uskon 
tämän työn auttavan huomattavasti Weide Oy:n liiketoimintaa jatkossa. Mielestäni on-
nistuin insinöörityössäni.  
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Muistio massatilaisuuksien tekniikasta vastaavan yrityksen ja Weide Oy:n tapaamises-
ta 13.11.2012 
Osallistujat:  Massatilaisuuksien tekniikasta vastaavan yrityksen toimitusjohtaja 
 Jouko Weide, Weide Oy:n tekninen johtaja 
 Aksu Weide, Weide Oy:n toimitusjohtaja 
 
Tarkoitus: Yhteistyömahdollisuuksien avaaminen 
 
Tilanteen kartoituksessa todettiin että yhteistyömahdollisuuksia on. Weide Oy on pieni, 
mutta hyvin RFID-tekniikkaan perehtynyt yritys, jonka pääpaino on teknisessä osaami-
sessa ja ohjelmointitaidoissa. Massatilaisuuksien tietotekniikan hoitaja on pitkään 
markkinoilla toiminut yritys, jolla on valmiita kontakteja ja käytännön referenssejä mas-
satilaisuuksien tekniikan hoitamisesta. Weide Oy voisi olla massatilaisuuksien teknii-
kasta vastaavan yrityksen avuksi käytännön toteutuksissa. 
Massatilaisuuksien tekniikasta vastaavan yrityksen mielestä RFID-tekniikka on monilta 
ominaisuuksiltaan sopivaa esimerkiksi: ravitilaisuuksien hoitamiseen, matkailualan bo-
nuskorttijärjestelmän toteuttamiseen, Joulupukin pajan kamerasovellukseen ja muihin-
kin massatapahtumien tietotekniikkaan. 
Weide Oy palaa asiaan teknisellä selvityksellä, josta käy ilmi kuinka Weide Oy pystyy 
RFID-tekniikalla toteuttamaan esimerkiksi ravitilaisuuden: sisäänpääsyt, lounaskupon-
git, erilliset pääsyt iltatilaisuuksiin. Weide Oy antaa selvityksessä ehdotuksen kuinka 
toteuttaisi Design korttelin bonusjärjestelmän. Ratkaisun idea on että turisti saa RFID-
kortille bonusta sen mukaan kuinka monessa kohteessa on tehnyt ostoksia tai käynyt. 
Bonukset hyvitetään turistin lähtiessä. 
Samassa selvityksessä perehdytään kuinka ratkaistaan ongelmakohdat: Kuinka saada 
1500 tagia kustannustehokkaasti asiakkaalle ja kuinka saada nopeasti paikanpäällä 
jaettua toistasataa tagia tiedoilla. 
 
Muistio pankkialanyrityksen ja Weide Oy:n tapaamisesta 17.12.2012 
 
Osallistujat: Pankkialan yrityksen ”ostetut palvelut” -osaston osastopäällikkö 
 Aksu Weide, Weide Oy:n toimitusjohtaja 
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Tarkoitus: Esittely ja pankkialanyrityksen tarpeen kartoitus 
 
Pankkialan yrityksen hoitaa satojen konttorien laite kantaa. Viime aikoina se on vaihta-
nut palveluntarjoajansa. Vaihtoon liittyvä roll-out ei ole onnistunut täydellisesti, sekä 
rekisterissä, rekisterin sijaintitiedoissa että laskutuksessa on ollut ongelmia. Koska se-
kä laskutuksessa että laiterekisterissä on ongelmia vaikuttaa siltä että ainakin osalle 
asiakkaista saatetaan joutua tekemään inventaario. Todennäköisimmin inventaario 
joudutaan tekemään eräälle pankille. 
Pankkiin on tulossa isoja muutoksia ja inventaario olisi hyväksi pankkialan yrityksen 
imagonkin kannalta. Pankilla on 70 konttoria, joissa on yhteensä yli 4500 laitetta. To-
teutus tehtäisiin niin että pankkialan yritys antaisi Weide Oy:lle yhteyshenkilön jokai-
seen konttoriin ja määrittäisi missä konttoreissa puhutaan pelkästään ruotsia. Weide 
Oy:n edustaja kävisi kaikki tilat läpi konttoreissa rekisterin kanssa ja tarkistaisi mitä 
konttoreissa on, sekä mahdollisesti kiinnittäisi nfc-tunnisteen laitteisiin jolloin niiden 
tunnistaminen ja inventointi helpottuisi jatkossa. 
Weide Oy toimittaa pankkialan yritykselle kaksi tarjousta molemmat sisältävät inventaa-
rion hinta-arvion tuntihinnalla 30€/tunti, kilometrikorvaushinnalla 50c/km ja mahdollisilla 
päivärahoilla 36€/päivä ja mahdollisilla hotellikustannuksilla 100€/yö. Raportointi ja las-
kutus ovat viikoittaisia. Toinen tarjous sisältää lisäksi laitteiden nfc-tagityksen. 
 
Muistio laitehallintaan keskittyneen yrityksen ja Weide Oy:n tapaamisesta 17.12.2012 
 
Osallistujat: Laitehallintaan keskittyneen yrityksen toimitusjohtaja. 
 Jouko Weide, Weide Oy:n tekninen johtaja 
 Aksu Weide, Weide Oy:n toimitusjohtaja 
 
 
Tarkoitus: Mahdollisen yhteistyön avaaminen 
 
Tapaamisessa summattiin yhteen että IT-alalla laitteiden hallinta on jäljessä muista 
aloista kuten autoteollisuudesta ja lentokoneiden valmistuksesta. Paremmalla hallinnal-
la on mahdollista saavuttaa parempaa liiketoimintaa. Nfc-tekniikalla tämä ero on mah-
dollista saada kiinni tagien laajojen tiedon talletusmahdollisuuden takia. Nfc-tagiin voisi 
tallettaa perinteisten mac tunnusten ja sarjanumeroiden, sekä takuun umpeutumisaiko-
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jen lisäksi muitakin ominaisuuksia, kuten että se ohjaa ohjelmaan jolla vikatikettien te-
keminen onnistuu tai välittää tagilla olevat tiedot suoraan netissä toimivaan crm:ään. 
Laitehallintaan keskittynyt yritys hoitaa asiakkailleen laiterekisterit, vikatiketit ja laittei-
den elinkaaren hallinnan. nfc-tekniikan suurimmat hyödyt tulevat esiin kuin kaikki alan 
toimijat on saatu mukaan. Toiminnan kannalta keskeisin kysymys on kuka hoitaa tagi-
en laittamisen koneisiin ja suurin hyöty saataisiin irti, jos tagit laitettaisiin jo varastossa, 
josta ne lähtevät ensimmäistä kertaa asiakkaalle. 
Laitehallintaan keskittyneen yritys on kiinnostunut Windows 8 palikasta palveluunsa 
jonka Weide Oy voi toteuttaa, mutta ennen ohjelman rakentamiseen osallistumista 
Axiom haluaa selvittää mitä tietoja alan eri toimijat haluaisivat tagilla olevan ja haluaa 
keskustella nfc-tekniikan käyttöön otosta muiden alan toimijoiden kanssa. Lisäksi 
Axiom haluaa selvittää kuinka hyvin Windows 8 puhelimella kirjoitetut nfc-tagit kommu-
nikoivat muiden käyttöjärjestelmien nfc-puhelimien kanssa. 
Laitehallintaan keskittyneen yrityksen ja Weide Oy jatkavat kumpikin omilla tahoillaan 
idean myymistä alan toimijoille. Weide Oy toimittaa laitehallintaan keskittyneelle yrityk-
selle lisätietoa ohjelmointivahvuuksistaan ja laitehallintaan keskittyneellä yrityksellä 
saattaa olla Weide Oy:lle ohjelmointitöitä. Tammikuun puolivälissä palataan aiheeseen 
soittelemalla ja katsotaan mitkä yritykset ovat kiinnostuneita lähtemään mukaan. 
 
Muistio massatilaisuuksien tekniikasta vastaavan yrityksen ja Weide Oy:n tapaamises-
ta 20.12.2012 
 
Osallistujat:  Massatilaisuuksien tekniikasta vastaavan yrityksen toimitusjohtaja 
 Jouko Weide, Weide Oy:n tekninen johtaja 
 Aksu Weide, Weide Oy:n toimitusjohtaja 
 
Tarkoitus: Selvitys kuinka Weide Oy ratkaisisi massatilaisuuksien tekniikasta vas-
taavan yrityksen aikaisemmassa palaverissa antamat haasteet. 
 
Tapaamisen aluksi Jouko Weide esitteli nopeasti Weide Oy:n viimeaikaiset tekemiset, 
jonka jälkeen käytiin läpi tekniikan antamaa lisäarvoa massatilaisuuksiin.  Asiakkaille 
jaetuilla RFID kanta-asiakaskorteilla olisi asiakkaiden tiedot josta ne voisi kätevästi jät-
tää esimeriksi ständeille tai nfc-puhelimelle. Kortilla hoituisi sisäänpääsy, tapahtuman 
sisälle voisi antaa eripääsyoikeuksia (myös automaattiset portit on helppo toteuttaa) ja 
korteille on mahdollista sisällyttää tarjoilukuponkeja tai muita erityisoikeuksia.  
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Etujen käsittelyn jälkeen siirryttiin massatilaisuuksien tekniikasta vastaavan yrityksen 
edellisessä tapaamisessa antamiin haasteisiin. Ensimmäinen haaste oli kuinka lähettää 
kustannustehokkaasti esimerkiksi 1500 eritiedoilla olevaa korttia asiakkaille. Weide Oy 
voisi toteuttaa lähettämisen talon sisällä tehtävän ohjelman ja laitteidensa avulla hyvin-
kin kustannustehokkaasti. 
 
Toinen haaste oli kuinka jakaa paikanpäällä asiakkaille esimerkiksi 160 korttia nopeas-
ti. Weide Oy:n ratkaisussa olisi esipainetut kortit ja pääsy tietokantaan mistä korteille 
lisättäisiin oikeudet Weide Oy:n tekemällä korttien kirjoitusohjelmalla ja toimittamilla 
lukijoilla. Kolmas haaste oli että miten toimittaisiin, jos kaikki tekniikka pettäisi. Weide 
Oy:n ehdotus vararatkaisuksi on tilaisuuskohtaisten kuponkien jako tietokannan perus-
teella.  
 
Aiemmassa palaverissa käsiteltiin myös tekniikan mahdollista hyödyntämistä Design 
korttelissa. Ratkaisun idea on että turisti saa RFID-kortille bonusta sen mukaan kuinka 
monessa kohteessa on tehnyt ostoksia tai käynyt. Bonukset hyvitetään turistin lähties-
sä.  Weide Oy toteuttaisi turistin bonuskortin siten että turisteille jaettaisiin RFID-kortit 
saapuessa. Kauppiaille jaettaisiin Windows puhelimet (esim. lumia 920) Weide Oy teki-
si ohjelman, joka kaupassa korttia näyttäessä tallentaisi kauppiaan puhelimeen Exceliin 
ajan ja mahdollisesti maan josta turisti on kotoisin ja samalla kirjoittaisi kortille kuittauk-
sen missä liikkeessä turisti on käynyt ja mihin aikaan.  
 
Ratkaisujen esittelyn jälkeen massatilaisuuksien tekniikasta vastaavan yrityksen toimi-
tusjohtaja kertoi että on mahdollisia asiakkaita tiedossa massatilaisuuspuolella. Sovit-
tiin että Weide oy ja massatilaisuuksien tekniikasta vastaavan yritys lähentyvät yhdes-
sä Asuntomessuja ja massatilaisuuksien tekniikasta vastaavan yritys omia kontakte-
jaan raveissa ja muissa massatilaisuuksissa ja todettiin että Weide oy:n ei ole järkeä 
itsenäisesti lähestyä tapahtuman järjestäjiä.  Weide Oy on valmis toimittamaan mitä 
tahansa osia toteutuksista tai laskelmia kustannuksista mikäli massatilaisuuksien tek-
niikasta vastaavan yrityksellä on niille tarvetta. 
 
Muistio IT-infrastruktuurin toimittaja ja Weide Oy:n tapaamisesta 20.12.2012 
 
Osallistujat:  IT-infrastruktuurin toimittajan, puhelimet ja padit liiketoiminnan johtaja 
 Jouko Weide, Weide Oy:n tekninen johtaja 
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 Aksu Weide, Weide Oy:n toimitusjohtaja 
 
Tarkoitus: Mahdollisen yhteistyön avaaminen 
 
Tapaamisen aluksi Weide Oy esitteli NFC tekniikkaa Windows 8 alustalla ja NFC as-
sets ohjelmaa. Ohjelma toimii niin että jo laitteen ensimmäinen ostaja leasing-yhtiö lait-
taa nfc tagin laitteisiin, jolle pystyy NFC assets ohjelmalla syöttämään kaikki keskeiset 
tiedot koneesta sisältäen; MAC tunnuksen, sarjanumeron, asiakaskohtaisen ID:n, käyt-
täjän tiedot, takuun voimassaolo ajan ja leasing sopimuksen päättymisajan. Tämän jäl-
keen tiedot ovat aina helposti siirrettävissä asiakkaiden tietojärjestelmiin pilvipalvelun 
kautta, huoltojen, inventaarioiden ja palautusten yhteydessä. 
IT-infrastruktuurin toimittajan edustajalla oli hyvää näkemystä tuotteeseen. Tagista saa-
taisiin vielä suurempi hyöty irti, jos tagit laitettaisiin koneisiin jo tukkuliikkeessä. Tärkein 
tekijä tuotteen hyödyn kannalta on tietojen oikeus, jonka varmistaminen tulisi olla ensi-
sijainen tekijä.  
Lisäksi samalla tekniikalla olisi mahdollista tehdä muitakin hyödyllisiä sovelluksia. Ny-
kyisellään IT-infrastruktuurin toimittajalla on käytössä printtaukseen RFID-
avaimenperä, jolla printattavan dokumentin tieto siirretään printteriin. Saman ominai-
suuden rakentaminen kännykkään olisi käytännöllistä ja vähentäisi mukana kuljetetta-
vaa tavaraa. Toinen mielenkiintoinen sovellus samalla tekniikalla olisi bensa-asemille 
ohjelma joka kirjoittaisi tagille määrän kuinka paljon asiakas tankkasi ja kuinka paljon 
bensa maksoi. Kännykkä voisi kasata näistä excel taulukon, josta voisi seurata hintoja 
ja bensan kulutusta. Kolmas mielenkiintoinen Windows 8 sovellus olisi kilometripäivä-
kirjaa tekevä matkalaskuohjelma. Työajon alkaessa käyttäjä laittaisi napista laskurin 
päälle, puhelin katsoisi GPS:stä missä on liikuttu ja kasaisi kaikki ajot Exceliin napista 
sulkemiseen asti. 
 
Muistio IT leasing yrityksen ja Weide Oy:n tapaamisesta 18.1.2013 
 
 
Osallistujat:  IT leasing yrityksen tekninen johtaja 
 Jouko Weide, Weide Oy:n tekninen johtaja 
 Aksu Weide, Weide Oy:n toimitusjohtaja 
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Tarkoitus: Mahdollisen yhteistyön avaaminen 
 
Tapaamisen aluksi Weide Oy esitteli NFC tekniikan nopeaa kehitystä viimeajoilta ja 
Windows 8 pohjan tarjoamia uusia mahdollisuuksia ohjelmointi puolella. Mistä jatkettiin 
Weide Oy: NFC assets ohjelman esittelyyn. Ohjelma toimii niin että jo laitteen ensim-
mäinen ostaja esimerkiksi IT leasing yritys laittaa laitteisiin nfc tagin, jolle pystyy NFC 
assets ohjelmalla syöttämään kaikki keskeiset tiedot koneesta sisältäen; MAC tunnuk-
sen, sarjanumeron, asiakaskohtaisen ID:n, käyttäjän tiedot, takuun voimassaolo ajan ja 
leasing sopimuksen päättymisajan tai muuta asiakaskohtaista tärkeää tietoa. Toiselle 
erilliselle tagille olisi mahdollista tallentaa huoneiden sijainti tiedot. 
 
Tämän jälkeen tiedot ovat aina helposti siirrettävissä asiakkaiden tietojärjestelmiin pil-
vipalvelun kautta, huoltojen, inventaarioiden ja palautusten yhteydessä. Inventaarion 
tekijä koskettaisi puhelimella sijainti tagia ja sen jälkeen laite tageja ja katsoisi rekiste-
ristä kuuluisiko muita laitteita löytyä. Virheetön sijainti tiedot sisältävä inventaario olisi 
tehty. Suurin hyöty olisi IT leasing yrityksen asiakkaille, joille se voisi tarjota palvelua 
lisänä katalogiinsa. Lisäksi IT leasing yritys hyötyisi itsekin palautusten yhteydessä no-
peasta ja virheettömästä tunnistamisesta. 
 
Weide Oy:n esittelyn jälkeen  IT leasing yrityksen edustaja tarjosi talon näkökulmaa 
aiheeseen.  IT leasing yritys on aikaisemminkin miettinyt tekniikkaa, mutta kukaan ei 
ole vakuuttanut että tagit kestävät viisi vuotta ja NFC tageja ei pysty lukemaan lavoit-
tain, jolloin hyöty palautuksen yhteydessä on hieman pienempi, mutta asiakkaalle lisä-
arvoa tuottava palvelu on hyödyllinen myös IT leasing yritykselle.  
 
Tagit auttaisivat rekisterin ylläpidossa. Monitoreissa ne helpottaisivat myös palautuk-
sessa. Osalle asiakkaista IT leasing yritys laittaa koneisiin tarrat nykyiselläänkin, näille 
asiakkaille tagitus olisi helpointa toteuttaa. Myös keskusteluja on käyty koneiden val-
mistajan kanssa että jo valmistusvaiheessa saatettaisiin laittaa tagit koneisiin, tosin se 
ei ole edennyt vielä. Britannialainen toimija on myös maininnut tageista jota ei voi irrot-
taa rikkomatta, mistä olisi pientä lisä hyötyä koneiden hallinnassa.  
 
Tapaamisen loppupuolella Weide Oy mainitsi että yritys on aloittamassa yhteistyötä 
myös laitehallintaan keskittyneen yrityksen kanssa, jonka edustaja saattaa lähestyä IT 
leasing yritystä. IT leasing yrityksessä ollaan vaihtamassa symbian alustalta pois ja 
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asiassa voidaan edetä paremmin sisäisen tapahtuman jälkeen. IT leasing yrityksen 
edustaja juttelee asiasta yrityksen sisällä ja tapaa Weide Oy:n edustajat uudestaan 
25.2.2013 klo 10.30. 
 
Muistio teollisuuden työnjohto ohjelmia tekevän yrityksen ja Weide Oy:n tapaamisesta 
23.4.2013 
 
Osallistujat:  Tuotannonohjausjärjestelmäohjelmaa tekevän yrityksen toimitusjohtaja 
 Aksu Weide, Weide Oy:n toimitusjohtaja 
 
 
Tarkoitus: Mahdollisen yhteistyön avaaminen 
 
Tuotannonohjausjärjestelmäohjelmaa tekevän yrityksen ohjelman tarkoituksena on aut-
taa teollisuuden alan yritysten toimintaa integroimalla tuotannon, varaston, huollon ja 
laadun ohjelmat paremmin toisiinsa. Cadi piirustuksen, koneistuksen ja varaston opti-
moinnilla saavutetaan merkittäviä säästöjä. Kiviuuneja valmistavassa yrityksessä kivien 
lopullinen käyttöaste saatiin nostettua 7 %:sta 17 %:tiin yrityksen ohjelmalla. Yrityksellä 
ei ole pieniä kotimaisia kilpailijoita, mutta Siemensin ja GE ovat kansainvälisiä suuria 
kilpailijoita.  
 
Yritys on kiinnostunut sekä mahdollisesta alihankinta osaamisesta keikkojen kasaantu-
essa yhtä aikaa että RFID-tekniikan osaamisesta ja sovellus mahdollisuuksista tuotan-
non ohjauksessa. RFID-tekniikalla olisi mahdollista tunnistaa valmistettavat tuotteen 
liukuhihnalla täysin luotettavasti ja tagit voisi kierrättää aina uusiin kappaleisiin niin että 
niitä ei joutuisi ostamaan uutta jokaista tuotetta kohti. Samoin yritystä kiinnostaa mikä 
on helpoin tapa tehdä lukija, joka lähettää tiedot WLAN:in kautta tai vaihtoestoisesti 
mikä on halvin NFC puhelin. Weide Oy palaa asiaan selvityksellä josta käy ilmi Weide 
Oy:n ratkaisu pulmaan ja Weide Oy:n tagien, lukijoiden ja Raspberry pi tietokoneiden 
hinnat. 
